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Abstract 
This report deals with the commitment and qualifications of Danish companies engaged in business 
partnerships under the Danida B2B programme in sub-Saharan Africa and their possible 
contribution to economic and social development. The analysis is based on interviews with 6 key 
actors in Danish companies engaged in the programme and draws on theoretical ideas about the 
private sector as the main driver of economic as well as social development. Furthermore the 
activities of the companies are assessed by drawing on some of the main ideas in the Corporate 
Social Responsibility literature that discusses the role of individual companies operating in 
developing countries and their qualifications to contribute to development and eradication of 
poverty. The analysis showed that the understanding of the B2B contract varies a great deal 
between the companies and that the B2B guidelines lack clear requierements for the engagement, 
activities and results of the North-South partnerships. The companies are, not surprisingly, driven 
by profit and business concerns and therefore only contribute to job creation, training, up-scaling 
etc. in cases where it has a positive effect on the bottom-line. Some companies do have a positive 
impact on creation of jobs for the poorest groups, but because it fits the needs of the company and 
not as a result of a deliberate choice. Therefore it is found that a programme such as the B2B will 
only have the intended effects regarding development and poverty eradication if the companies are 
sought out critically. The selection should be based on a thorough assessment of the business type 
and the companies’ capabilities of actually contributing to better conditions for the poorest in the 
respective countries.     
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Kapitel 1. Introduktion 
Den private sektor bliver i stigende grad prioriteret i forbindelse med udvikling og 
fattigdomsbekæmpelse blandt udviklingsorganisationer verden over. Det gælder også for den 
danske regering og Danida, hvilket bl.a. kom til udtryk i foråret 2009 i de seneste anbefalinger fra 
Afrika-kommissionen (Afrika-kommissionen 2009).  
Det er ikke et nyt fænomen at fokusere på privatsektoren i udviklingssammenhænge. Privatsektoren 
spillede en afgørende rolle i den danske udviklingsbistand, da den blev påbegyndt i efterkrigstiden. 
Målet med privatsektorstøtten var i høj grad at styrke den danske privatsektor gennem kontakterne 
til producenter i udviklingslande. Senere evalueringer og justeringer førte imidlertid til programmer, 
der skulle styrke de danske såvel som de lokale virksomheder med henblik på udvikling og 
fattigdomsreduktion (Kragelund 2005:34). I dag er det overordnede mål med støtte til virksomheder 
i udviklingslande fattigdomsbekæmpelse, hvilket Danida præciserer i en revision af dets 
Privatsektor Program i 2006:  
 
‖Det overordnede formål for PS-Programmet er som en del af dansk udviklingssamarbejde at 
bidrage til fattigdomsbekæmpelse ved at skabe økonomisk vækst og social udvikling i 
udviklingslandene‖ (Danida 2006b1: 6)  
 
Frem til slut-1980’erne fokuserede de vestlige donorlande på at styrke den private sektor i 
udviklingslandene. Den offentlige sektor blev nedprioriteret og staten blev tillagt en tilbagetrukket 
rolle. Men siden start- 1990’erne er der kommet fornyet fokus på privatsektoren med en revideret 
opfattelse af forholdet til staten. I dag er den dominerende opfattelse imidlertid, at staten er 
nødvendig for at sikre stabile rammer og strukturer for privatsektoren og dermed for udvikling. 
Opfattelsen af privatsektoren er altså, at den har en komplementær funktion i forhold til staten, hvad 
angår de overordnede udviklingsmålsætninger om økonomisk vækst og fattigdomsreduktion 
(Kragelund 2006, Gibbon og Schulpen 2001a). Derfor indebærer privatsektorstøtte også bistand på 
makroniveau i forhold til at udvikle de overordnede strukturer, der danner ramme for 
privatsektoren.  
                                                 
1
 Revisionens fulde titel: Fra Privat Sektor Program til Business2Business Programme - Analyse af og Anbefalinger til 
en Videreudvikling af Privat Sektor Programmet 2006. 
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I 1993 påbegyndtes Danidas Privatsektor Program (PSP). Programmet giver støtte til danske 
erhvervsaktører, der ønsker at indgå samarbejde med virksomheder i et udviklingsland. Sigtet med 
programmet har siden dets opstart i 1993 været at fremme udvikling via erhvervssamarbejde. Efter 
flere revisioner skiftede PSP i 2006 navn til ’Business2Business Programme’ (B2B). 
Navneændringen skulle indikere en øget vægtning af gensidigheden i samarbejdet mellem danske 
virksomheder og virksomheder i programsamarbejdslandene og understrege at indsatsen foregår på 
mikroniveau. Desuden blev der i bemærkningerne til den seneste revision lagt vægt på, at fokus på 
samarbejdets udviklingspotentiale skulle skærpes. Det skulle bl.a. dokumenteres, at den danske 
virksomhed havde ‖tilstrækkeligt engagement samt forudsætninger for at bidrage til en blivende 
udviklingseffekt hos partneren‖. Det blev desuden understreget, at det var nødvendigt at skærpe 
kravene til dokumentation for, at støtten går til ‖uddannelse, træning og arbejdsmiljø- og 
miljøindsatser‖ (Danida 2006b:4,2).  
 
Formålet med B2B-programmet er, at fremme økonomisk vækst og social udvikling, for 
derigennem at bidrage til den overordnede målsætning for den danske udviklingsindsats: 
Fattigdomsbekæmpelse (www.udenrigsministeriet.dk). Økonomisk vækst menes at blive skabt 
gennem støtte til virksomheden, da de lokale virksomheder vil få adgang til den danske knowhow. 
De vil dermed kunne maksimere produktiviteten, øge konkurrenceevnen og dermed øge 
omsætningen, hvilket vil føre til økonomisk vækst. Væksten menes at komme hele lokalsamfundet 
til gode og i sidste ende være med til at skabe udvikling i samfundet generelt, blandt andet gennem 
jobskabelse. I modsætning til 1980’ernes strenge fokus på økonomisk vækst medtages nu også 
andre faktorer og blandt andet social udvikling og Corporate Social Responsibility (CSR) prioriteres 
højt i udviklingsstrategier og -programmer. Det kommer til udtryk i Danidas Company Guidelines 
for B2B-programmet, hvor de opstiller fire ’development impact’ kriterier, der handler om styrkelse 
af konkurrenceevnen, øgede jobmuligheder, forbedret miljø (internt som eksternt) og promovering 
af CSR (Danida 2008).  
Udvikling ligger ikke automatisk indenfor virksomhedernes kompetenceområde (i modsætning til 
profitmaksimering og økonomisk vækst) og det er derfor bemærkelsesværdigt, at implementeringen 
af projekterne i B2B-programmet er overladt til virksomhederne selv. De danske ambassader i 
samarbejdslandene udgør godt nok et mellemled mellem virksomhederne og Danida, men det er 
virksomhederne selv, der har ansvaret for, hvordan programmets udviklingsmålsætninger 
imødekommes i kraft af samarbejdet. Spørgsmålet er derfor, om virksomhederne har de fornødne 
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ressourcer og forudsætninger for at indtænke social udvikling i partnerskaberne.  De private 
virksomheder vil uundgåeligt være styret af profithensyn, og det er derfor relevant at se på, hvordan 
dette stemmer overens med udviklingshensynet i B2B-programmet. Derfor vil vi undersøge, 
hvorvidt de støttede danske virksomheder har kompetencer, engagement og vilje til at fremme 
social udvikling og om de konkrete tiltag er målrettet den overordnede målsætning om 
fattigdomsreduktion.  
 
Denne interesse har ført til følgende problemformulering:  
 
Hvilke mål, midler og forudsætninger har de danske virksomheder i B2B-programmet for at 
bidrage til social udvikling og fattigdomsreduktion i samarbejdslandene? 
 
1.1 Begrebsafklaring af centrale begreber i projektrapporten 
Vi har i introduktionen allerede præsenteret en række begreber, der er så rummelige at de fortjener 
uddybning i forhold til, hvordan de mere præcist er anvendt i denne rapport. I det følgende 
redegøres derfor kort for vores forståelse og brug af begreberne; fattigdom, social udvikling, 
privatsektor og CSR. 
 
Fattigdomsdefinition  
Det internationalt accepterede mål for absolut fattigdom er baseret på økonomiske forhold, da det 
regnes ud fra antallet af mennesker, der lever for under 1 dollar om dagen. Traditionelt har 
fattigdomsforståelsen, der ligger bag udviklingspolitikker fokuseret på indkomst- og 
forbrugsmuligheder. Den aktuelle forståelse rækker imidlertid ud over disse sammenhænge. 
Danmark og internationale aktører som FN og Verdensbanken har i dag et øget fokus på ikke-
økonomiske aspekter af fattigdommen og anerkender fattigdommens kompleksitet. Det slås bl.a. 
fast i Verdensbankens ”World Development Report” (2000/2001):  
 
―This report accepts the now traditional view of poverty (…) as encompassing not only material 
deprivation (measured by an appropriate concept of income or consumption) but also low 
achievements in education and health (…) vulnerability and exposure to risk—and voicelessness 
and powerlessness.‖ (Verdensbanken 2001) 
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Her accepteres synet på fattigdom, som langt mere omfattende end blot materielt afsavn. Også 
ifølge Danida må social udvikling og økonomisk vækst gå hånd i hånd for at bekæmpe fattigdom. 
Udvikling af både den offentlige og den private sektor prioriteres, ligesom de tværgående hensyn
2
 i 
den danske udviklingspolitik anses for afgørende for bekæmpelse af fattigdom. Derfor prioriterer 
den overordnede udviklingspolitik mænd og kvinders lige deltagelse i udviklingsprocessen, ligesom 
der er fokus på miljøhensyn, respekt for menneskerettighederne og demokratisering (Danida 2000: 
8). Den aktuelle forståelse af fattigdom og fattigdomsbekæmpelse medtager altså både økonomiske 
faktorer og ikke-økonomiske faktorer. Derfor er det interessant at undersøge, hvordan de 
økonomiske og sociale aspekter prioriteres i Danidas udviklingsprogrammer, i nærværende rapports 
tilfælde i B2B-programmet.  
 
Social udvikling 
Væsentlige aspekter af den sociale udvikling er ifølge Danida bl.a. sundhed, HIV/AIDS, ligestilling, 
uddannelse, vand og sanitet, miljøhensyn, folkelig deltagelse samt respekt for menneskerettigheder 
og demokrati, hvilket indgår som tværgående hensyn i udviklingspolitikken 
(www.udenrigsministeriet.dk, a)
3
. Det er denne brede definition vi arbejder ud fra, når der henvises 
til social udvikling. Det skal ses i modsætning til når vi fx nævner økonomisk udvikling, der 
henviser til skabelse af rammebetingelserne for udvikling af erhvervslivet. Med erhvervslivet menes 
alle sektorer, der kan være med til at skabe beskæftigelse og produktion 
(www.udenrigsministeriet.dk, b).     
 
Privatsektoren 
Privatsektoren er ifølge DAC (1994) kendetegnet ved privat ejerskab og en produktion, der drives 
frem af markedskræfter og konkurrence. Den private sektor kan dække alle typer økonomiske 
aktiviteter såsom landbrug, industri og serviceydelser (Gibbon og Schulpen 2001b). Det er denne 
definition vi arbejder ud fra. Med privatsektorudvikling (PSU) refereres bredt til de danske og 
internationale udviklingsindsatser og programmer, der er målrettet den private sektor. 
 
 
                                                 
2
 De tre tværgående hensyn i den danske udviklingsbistand er: ligestilling, miljø og demokratisering, 
menneskerettigheder og god regeringsførelse (www.udenrigsministeriet.dk, e) 
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Corporate Social Responsibility 
Corporate Social Responsibility er et bredt koncept, der omhandler virksomheders sociale ansvar, 
herunder deres påvirkning af samfundet og miljøet, samt ansvarlighed for samarbejdspartneres 
opførsel. I nærværende rapport henviser CSR til frivillige initiativer, der skal forbedre den enkelte 
virksomheds aktiviteter i forhold til de sociale og miljømæssige påvirkninger (Blowfield og Frynas 
2005; Jenkins 2005).  
 
1.2 Kapitelgennemgang 
Kapitel 2. Privatsektorudvikling 
For at placere denne rapports genstandsfelt og problematik i en overordnet teoretisk ramme vil vi i 
Kapitel 2 skitsere privatsektorens rolle i skiftende udviklingsopfattelser siden udviklingsbistandens 
oprindelse i 1950’erne. Her har omdrejningspunktet været diskussionen om forholdet mellem stat 
og marked, hvilket vi kort vil redegøre for og sammenholde med aktuelle dominerende opfattelser. 
De tilgange til privatsektorudvikling, der gør sig gældende i dag vil blive diskuteret med særligt 
fokus på virksomheden i relation til udvikling. Vi behandler ikke virksomhedsteori og går ikke ind i 
en mere teknisk diskussion af privatsektorudvikling, da projektets ærinde ikke er at stille 
spørgsmålstegn ved selve rationalet bag PSU. Vi vil dog kort skitsere diskussionen, da den udgør 
det teoretiske fundament for programmer som B2B.  
 
Kapitel 3. Privatsektorudvikling gennem virksomhedsstøtte 
Privatsektorudvikling skal ifølge Danida (2008) indebære en bredere samfundsmæssig dagsorden 
og suppleres med sociale tiltag. De sociale tiltag i B2B udviklingskriterier henviser til FN’s Global 
Compact
4
 og kan betegnes som CSR aktiviteter. CSR litteraturen udgør således et springbræt til at 
kunne diskutere social udvikling i en erhvervskontekst. For at kunne vurdere, hvilke forventninger, 
der er til social udvikling og CSR i virksomhederne og hvordan relationen til udvikling og 
fattigdomsbekæmpelse ses, inddrager vi i dette kapitel centrale pointer fra CSR litteraturen. Herfra 
vil vi udtrække nogle indikatorer på social udvikling og fattigdomsreducerende tiltag. Det giver os 
mulighed for at vurdere, hvordan virksomhederne afvejer profithensyn overfor (sociale) 
                                                 
4
 FN’s initiativ for virksomheders samfundsmæssige ansvar, der består af 10 principper indenfor menneskerettigheder, 
arbejdstagerrettigheder, miljø og korruption. Virksomhederne opfordres til at bidrage med frivillige initiativer til at 
fremme FN’s mål om bæredygtig udvikling (www.un.org). 
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udviklingshensyn.  Vi kan på den baggrund diskutere virksomhedernes tiltag og mulige medvirken 
til udvikling og fattigdomsbekæmpelse i de lande, hvor de er aktive. 
 
Kapitel 4. Præsentation af B2B og hidtidige erfaringer 
I kapitlet bevæger vi os fra det teoretiske niveau over til det empiriske. Vi vil præsentere B2B-
programmet og inddrage centrale elementer fra B2B Company Guidelines (Danida 2008), som er 
hoveddokumentet for programmet. Herunder beskrives de fire udviklingskriterier i programmet, der 
bla vil danne grundlag for rapportens analyse. Derudover fremhæver vi kort de væsentligste 
evalueringsresultater og anbefalinger til programmet, fra de seneste 10 år. Kapitlet opsummerer 
nogle væsentlige indikatorer, der har været afgørende for interviewspørgsmålene, ligesom de har 
været retningsgivende i analysen og for vurderingen af virksomhedernes mulige bidrag til 
udvikling.  
 
Kapitel 5. Metodiske overvejelser 
Inden analysen diskuteres vores metodologiske fremgangsmåde. Rapportens empiri udgøres af 
interviews med seks respondenter fra danske virksomheder, der har B2B partnerskaber i tre 
afrikanske lande syd for Sahara: Ghana, Kenya og Uganda. Vi præsenterer respondenterne og 
argumenterer for valget af dem og vores kvalitative fremgangsmåde og den viden vi søger at opnå. 
Vi går til problemstillingen og analysen ud fra en åben empirisk tilgang, men vi søger teoretisk 
information og inspiration gennem relevante akademiske diskussioner, der vil være retningsgivende 
i analysen. Ved at se på de seks udvalgte virksomheder får vi et indblik i eksempler på 
partnerskaber og hvad der kendetegner dem. Det giver os mulighed for at reflektere over, om der er 
nogle tendenser eller problematikker i B2B partnerskaberne, der kan tænkes at være udtryk for 
noget mere generelt. Udgangspunktet for dette projekt er imidlertid heuristisk og vi gør os ingen 
ambitioner om at generalisere over B2B-programmet eller privatsektorudvikling, hvilket vi vil 
komme nærmere ind på i dette kapitel.   
 
Kapitel 6. De danske virksomheders bidrag til udvikling gennem B2B partnerskaber 
I dette kapitel samler vi alle trådene fra de foregående kapitler, og lader de beskrevne indikatorer fra 
teorien og Danidas egne målsætninger og evalueringer være retningsgivende i en vurdering af 
respondenternes svar og hvorvidt virksomhederne kan bidrage til udvikling. Det gøres ved at 
analysere og diskutere virksomhedernes tiltag, mål og midler i B2B partnerskabet ud fra de svar og 
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information, de har givet os. Vi vil bl.a. behandle den udviklingsforståelse, de giver udtryk for samt 
deres overordnede opfattelse af partnerskabet.    
 
Kapitel 7. Konklusion 
I det afsluttende kapitel opsummerer vi på rapportens fund og konklusioner og svarer på 
problemformuleringen præsenteret i introduktionen. 
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Kapitel 2. Privatsektorudvikling 
 
Som nævnt i introduktionen, er der de seneste år kommet fornyet fokus på privatsektoren blandt 
såvel nationale som internationale udviklingsorganisationer. Det er nu en udbredt opfattelse, at 
privatsektoren er en vigtig kilde til økonomisk vækst, social udvikling og fattigdomsreduktion. 
I dag er den dominerende udviklingsforståelse, at økonomisk vækst er en forudsætning for 
udvikling, dog kombineret med bredere samfundsmæssige tiltag, der er nødvendige for at skabe 
udvikling og fattigdomsreduktion. Gennem virksomhedspartnerskaber har Danidas B2B program 
netop de to målsætninger: Fattigdomsreduktion gennem økonomisk vækst og social udvikling.  
 
Vi identificerer to hoveddiskussioner indenfor dette felt:  
1. Privatsektorstøtte/privatsektorudvikling som vejen til økonomisk vækst og udvikling.  
2. Satsningen på denne strategi med fokus på social udvikling og fattigdomsreduktion gennem 
virksomheder.  
 
Det er sidstnævnte diskussion, vi beskæftiger os med i denne rapport, hvor vi forholder os til 
målsætningerne i Danidas B2B program om økonomisk vækst og social udvikling genereret 
gennem virksomhedssamarbejder.  
Privatsektorudvikling foregår på både mikro-, meso- og makroniveau. De tre niveauer udgøres af 
hhv. enkelte virksomheder, sektorer og økonomiske/politiske strukturer. Analytisk og teoretisk kan 
emnet behandles på hvert niveau, og der er bred enighed om, at succesen af privatsektorprogrammer 
og -projekter i høj grad afhænger af indsatser på alle tre niveauer (Brainard og LaFleur 2006; 
Schaumburg-Müller 2007; Kragh et al 2000; Danida 2006). Da vi ser på B2B-programmet 
beskæftiger vi os med mikroniveauet i privatsektoren. Vi forholder os således ikke til 
privatsektorstøtte på de øvre niveauer. Vi er dog klar over, at i sidste ende afhænger programmets 
succes (styrkelse af privatsektoren og fattigdomsreduktion) også af de overordnede strukturer og 
institutioner. Det kunne derfor bidrage positivt til undersøgelsen med en helhedsvurdering af, om og 
hvordan de forskellige indsatsområder komplementerer hinanden. Det ligger imidlertid uden for 
projektets rammer, men kunne være en relevant fortsættelse af studiet.  
 
Vi fokuserer altså på de enkelte virksomheders muligheder for at bidrage til social udvikling og 
fattigdomsreduktion. Men for at forstå rationalet bag programmer som B2B tager vi afsæt i den 
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overordnede teoretiske diskussion om privatsektorstøtte som drivkraften bag økonomisk vækst og 
udvikling. Vi starter derfor på det makroøkonomiske niveau, men bevæger os efterfølgende ned på 
mikro-niveau i en diskussion af, hvordan de enkelte virksomheder kan bidrage til udvikling og 
fattigdomsreduktion.  
 
2.1Historisk rids  
Vi vil i dette kapitel diskutere de tilgange til privatsektorudvikling, der gør sig gældende i dag. 
Fokus vil især være på virksomheden i relation til udvikling, hvor vi vil se nærmere på 
profithensynet vis a vis udviklingshensynet. Men indledningsvist er det værd at kaste et blik på, 
hvilken rolle privatsektoren har spillet i skiftende udviklingsopfattelser siden udviklingsbistandens 
oprindelse i 1950’erne.  Vi tager udgangspunkt i industrialiseringsteorierne, hvor 
omdrejningspunktet er diskussionen om relationen mellem stat og marked. 
 
2.1.1 Stat vs. Marked 
Indtil 1980’ernes neoliberale bølge gik en stor del af den internationale bistand til udbygning af 
modtagerlandenes offentlige sektorer (Schaumburg-Müller 2007). I 1960’erne og 1970’erne ansås 
staten som omdrejningspunktet i udviklingsprocessen, hvor der var kommet fokus på opfyldelse af 
menneskets basale behov og fattigdomsreduktion. Staten havde ansvaret for planlægning og 
udførelse af den økonomiske udvikling. Som hovedaktør skulle staten eje ressourcerne og være 
direkte involveret i produktionen af varer og tjenesteydelser til befolkningen (Gibbon og Schulpen 
2001b). Men i 1980’erne vandt en ny udviklingsforståelse frem, der baserede sig på neoklassisk 
økonomisk teori. Hovedtrækkene i den neoklassiske tankegang er en stærk tiltro til 
markedskræfterne og det frie marked og visionen om minimalstaten. Dette ud fra devisen om, at 
markedet skal og kan regulere sig selv og vil skabe effektivitet, vækst og udbredt velstand, forudsat 
et minimum af indgriben fra staten. En sådan opfattelse kom blandt andet til udtryk i Washington 
Consensus (1989), der markerede skiftet i donorlandenes udviklingsstrategier. Washington 
Consensus bestod af ti hovedpunkter for succesfuld økonomisk udvikling. Hovedtemaerne var 
makroøkonomisk stabilitet, frihandel og privatisering og opsummerede prioriteterne hos de store 
donorer IMF, det amerikanske finansministerium og Verdensbanken (www.worldbank.org, a). 
De neoliberalistiske teorier rummer forskellige tilgange til udvikling, men et fællestræk er den 
opfattelse, at udvikling og vækst skabes oppefra og derefter forplanter sig nedad. Ifølge den 
amerikanske økonom A.O. Hirschman vil det frie marked betyde, at økonomisk vækst i nogle 
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enkelte industrielle hovedsektorer igangsætter en spontan proces, der spreder væksten udad og 
nedad, også til de tilbagestående land-regioner (”trickle down”- effekten). International økonomisk 
integration i form af fri import, lave toldsatser og minimal regulering af kapitaloverførsler, skulle 
føre til økonomisk vækst, forudsat en fuldstændig overgivelse til markedskræfterne (Martinussen 
2002). 
Det neoliberale paradigme blev imidlertid mødt af kritik fra bl.a. neo-marxister og strukturalister. 
Udgangspunktet for kritikken var en overbevisning om, at udviklingslandenes problemer skyldes 
internationale forhold, der fastholder de fattige lande i afhængighed af de velhavende dele af 
verden. Ifølge disse teorier er det derfor nødvendigt at lukke de enkelte økonomier og sørge for 
importsubstituerende produktion for at komme ud af afhængighedsforholdet. Ifølge neo-marxisterne 
og strukturalisterne skal de strukturelle begrænsninger for udvikling brydes gennem øget statslig 
regulering. Økonomisk planlægning, en fremtrædende rolle til regeringen og regulering af den 
internationale handel er ifølge denne tilgang vejen til udvikling (Szirmai 2005: 95).  
 
2.1.2 Strukturtilpasningsprogrammer og ’rolling back the state’ 
Den neoliberale udviklingsopfattelse hos de vestlige donorer førte imidlertid til, at mange 
udviklingslande igangsatte strukturtilpasningsprogrammer (SAP), som var en betingelse for lån og 
bistand. Programmerne skulle fremme liberalisering og privatisering gennem deregulering og altså 
sikre en minimering af statens indblanding i markedet. Bistanden blev, med andre ord, givet på 
betingelse af, at udviklingslandene arbejdede i retning af en minimering af staten og den offentlige 
sektor (Szirmai 2005: 565)  
Strukturtilpasningsprogrammerne har imidlertid ikke haft den tilsigtede virkning, da de ikke har 
medført den forventede ’supply- respons’ i privatsektoren og produktionssektorerne har ikke kunnet 
konkurrere med udenlandsk import (Kragh et al 2000: 312). SAP reformerne tog ikke hensyn til de 
enkelte landes særlige vilkår og fungerede ud fra devisen om at ”one size fits all”, hvilket bla. 
resulterede i manglende udviklingsmæssige resultater i Afrika (Schaumburg-Müller 2007: 22).    
Udover manglende udviklingsmæssige resultater havde markedsliberaliseringerne også direkte 
negative konsekvenser for udviklingslandene. For at minimere omkostningerne placerede 
udenlandske virksomheder deres produktion i udviklingslande, hvor der var billig arbejdskraft og få 
restriktioner for produktionen. Det havde imidlertid store sociale og miljømæssige konsekvenser 
eksempelvis i form af børnearbejde, kritiske arbejdsforhold og miljøskadelige produktionsmetoder. 
Den globale konkurrence kan altså medføre underminering af sociale og miljømæssige standarder i, 
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hvad der kan kaldes et ’race to the bottom’. Derfor indså man i det internationale samfund og blandt 
donorer nødvendigheden af statslig regulering og indførelse af frivillige standarder for god og 
ansvarlig virksomhedsførelse, bl.a. CSR (Klein og Hadjimichael 2003; Jenkins 2005). 
 
2.1.3 Den nye konsensus: Stat-marked syntese 
På baggrund af disse erfaringer begyndte donorerne i starten af 1990’erne at revurdere 
udviklingsstrategierne. Statens aktive rolle i de østasiatiske mirakel-økonomier blev anerkendt i 
1993 verdensbankrapporten The East-Asian Miracle, hvilket bevirkede en udbredt revurdering af 
statens rolle i forhold til udvikling. Det har ført til, at donorsamfundet nu satser på en syntese af det 
offentlige og private. Ifølge ’den nye konsensus’, har staten og den private sektor komplementære 
roller. Den private sektor skal sørge for at genere økonomisk vækst mens statens opgave er at sikre 
de overordnede rammer, så privatsektoren kan udføre sin rolle samt sørge for at væksten 
distribueres og bidrager til fattigdomsreduktion (Kragelund 2006; Gibbon og Schulpen 2001a).  
 
Konsensus om statens og den private sektors samspil hviler på fire søjler: 
 Bekæmpelse af fattigdom som det vigtigste mål i udviklingssamarbejdet. 
 Økonomisk vækst som en nødvendig forudsætning for udvikling og bekæmpelse af 
fattigdom. 
 Anerkendelse af den private sektor som bedst til at sikre økonomisk vækst. 
 Anerkendelse af, at statens/regeringens rolle er at skabe gode vilkår for den private sektor og 
at sikre, at væksten fører til mindre fattigdom, ikke ødelægger miljøet og tager hensyn til 
ligestilling mellem kønnene.  
(Gibbon og Schulpen 2001a: 9)   
 
En succesfuld privatsektorudvikling kræver altså, ifølge den gældende opfattelse, en aktiv stat, der 
skaber de rette betingelser og et gunstigt miljø for privatsektoren. Det er derfor også nødvendigt 
med effektive politikker og støtte på alle niveauer - makro, meso og mikroniveau. Derved kan 
privatsektoren og virksomhederne sikres de bedst mulige vilkår for at skabe økonomisk vækst, 
hvilket ifølge den nye konsensus stadig anses som en forudsætning for fattigdomsreduktion (Kragh 
et al 2000: 312; Gibbon og Schulpen 2001a: 21ff).    
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2.1.4 Privatsektorens rolle i dag – To tilgange 
Selvom der blandt bistandsorganisationerne hersker bred enighed om PSU som vejen til økonomisk 
vækst og fattigdomsreduktion, så er der imidlertid ikke enighed om med hvilke midler. Det er en 
uenighed der bunder i forskellighed af både teoretisk og politisk art, men der kan overordnet skelnes 
mellem to opfattelser. For det første, den nyminimalistiske tilgang, hvor staten ikke må påvirke 
konkurrencen ved fx at støtte særligt udvalgte virksomheder. Derimod skal staten sørge for de bedst 
mulige institutionelle rammer for markeder og investeringer (Boks 1). Og for det andet en målrettet 
strategisk tilgang, ifølge hvilken privatsektorudvikling forudsætter flere forskellige (selektive) tiltag 
og målrettede initiativer, hvis målsætningen om at reducere fattigdommen skal nås (Boks2) 
(Schaumburg-Müller 2007:27f). 
 
Boks 1                Boks 2 
Den nyminimalistiske tilgang 
Den nyminimalistiske tilgang bygger på en 
opfattelse af, at staten skal spille en så lille rolle 
som muligt i forhold til udvikling af den private 
sektor. Det er afgørende at staten ikke direkte 
påvirker konkurrencen ved eksempelvis at yde 
støtte til særligt udvalgte virksomheder. Staten 
er ikke i stand til at ”vælge vindere,” som kan 
retfærdiggøre statslig støtte til erhvervslivet. 
Virksomhederne trives bedst, hvis staten løsner 
tøjlerne, men det er imidlertid vigtigt, at de 
institutionelle rammer for markeder og 
investeringer er på plads (Schaumburg-Müller 
2007:26). 
 
 
Verdensbankgruppen er eksponent for den nyminimalistiske tilgang. Gruppen fokuserer på de 
overordnede institutionelle rammer for erhvervslivet og anser generelt regulering af virksomheder 
og privatsektoren som hæmmende for de overordnede mål om vækst og fattigdomsreduktion. 
Verdensbanken støtter imidlertid også små og mellemstore virksomheder, så den deltager alligevel i 
nogle former for mere målrettet støtte (Levine 2006) Derimod kan Danida med bl.a. B2B-
programmet placeres under tilgang nummer to. Danida går målrettet ind og støtter enkelte 
virksomheder og bevæger sig dermed ud over støtte til overordnede institutionelle rammer. Der er 
blandt donorerne altså forskellige meninger om, hvordan privatsektoren skal støttes. I modsætning 
til 1980’erne er der imidlertid international enighed om, at liberaliseringer og de frie 
Målrettet strategisk tilgang 
I modsætning til den nyminimalistiske tilgang 
står en anden opfattelse af PSU, hvor en 
minimering af den statslige regulering og 
opbygning af markedsinstitutioner ikke kan stå 
alene, og hvor det netop er nødvendigt med en 
fleksibel og målrettet tilgang, der giver mulighed 
for direkte og selektiv støtte. Det er ifølge denne 
tilgang nødvendigt med målrettede initiativer 
som fx prioritering og udvælgelse af bestemte 
industrier til at få økonomisk støtte, adgang til 
innovation og andre ressourcer. (Schaumburg-
Müller 2007:27) 
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markedskræfter alene ikke kan sikre privatsektorudvikling. Ligesom der er udbredt enighed om 
behovet for at tøjle de negative konsekvenser af udnyttelsen af de frie markeder, for at undgå et 
’race to the bottom’. Direkte midler og en vis strategisk indblanding fra staten er altså nødvendig 
for at sikre de rette betingelser for udvikling af den private sektor (og i sidste ende 
fattigdomsreduktion).  
 
2.1.5 Opsummering – Årsagerne til fornyet fokus på privatsektoren 
Vi har i det foregående beskrevet, hvordan der er sket et skifte indenfor udviklingsverdenen i 
forhold til synet på forholdet mellem staten og markedet og tilgangen til PSU. Efter de strukturelle 
tilpasningsprogrammers begrænsede resultater er bistand til privatsektoren blevet langt mere 
udbredt på både virksomheds-, sektor- og makroniveau (Kragh et al 2000; Schaumburg-Müller 
2007: 21). Årsagerne hertil kan kort opsummeres på følgende måde: For det første er der sket en 
redefinering af statens rolle siden udviklingsbistandens start. Inden 1980’erne gik en stor del af 
bistanden til den offentlige sektor, hvor staten var direkte involveret i både produktion og 
marketing. Men i dag er statens primære rolle at sikre et stabilt makro-økonomisk miljø og de rette 
rammebetingelser for erhvervsaktiviteter. For det andet har manglende resultater ført til en 
erkendelse af, at strukturtilpasnings-programmerne ikke kan stå alene. Der skal sættes ind med mere 
direkte midler, hvis konkurrence og beskæftigelse i privatsektoren skal fremmes (Gibbon og 
Schulpen 2001b). 
Det nye fokus på privatsektoren kan ligeledes forklares med en øget bevidsthed om og 
opmærksomhed på de faktorer, der hæmmer vækst i privatsektoren. Det kan være uhensigtsmæssig 
lovgivning og regulering, svage finansielle markeder og mangel på de kompetencer, der er 
nødvendige i en markedsøkonomi. Desuden stilles der i stigende grad spørgsmålstegn ved 
effektiviteten af den traditionelle udviklingsbistand og blandt donorerne anses PSU bistand som et 
muligt alternativ og som en mere vækst-orienteret bistandsform, der vil kunne bidrage positivt til 
fattigdomsbekæmpelse (Kragh et al 2000: 312f).  
 
2.2. Privatsektorudvikling og fattigdomsreduktion – Rationalet bag PSU 
Er privatsektorudvikling så nøglen til økonomisk vækst og fattigdomsreduktion i ulandene? Det 
ligger udenfor denne rapports rækkevidde, at svare på. Men det er nu en udbredt opfattelse hos både 
bistandsorganisationer og ulandenes regeringer. Danida opsummerer kort og præcist denne 
opfattelse på følgende måde: 
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―It is today generally accepted that economic growth is a necessity for tackling poverty. 
Sustainable economic growth is crucial for helping the poor in Africa, and the engine can only be 
the private sector‖ (Danida 2006: 15). 
 
Men citatet siger imidlertid ikke noget om, hvad det er for et rationale, der ligger bag dette syn på 
den private sektor, som drivkraften i økonomisk vækst og den eneste vej ud af fattigdom. En 
forståelse for dette rationale er dog en væsentlig forudsætning for, at vi kan undersøge og diskutere 
virksomhedernes potentiale til at bidrage til udvikling og fattigdomsreduktion. Vi vil derfor i det 
følgende se nærmere på, hvad det er for forklaringer og opfattelser, der ligger til grund for denne 
tiltro til privatsektorens udviklingspotentiale.   
 
2.2.1 Privatsektorudvikling - økonomisk vækst – fattigdomsreduktion  
I en artikel i tidsskriftet Økonomi og Politik skitserer Henrik Schaumburg-Müller en række 
antagelser, som han mener ligger bag rationalet om privatsektorudvikling som vejen til økonomisk 
vækst og ikke mindst reduktion af fattigdommen: (1) Fattigdomsreduktion opnås effektivt gennem 
økonomisk vækst; (2) økonomisk vækst opnås bedst gennem private virksomheder, der opererer i 
fri konkurrence på veletablerede markeder, og (3) Staten og udviklingsbistanden kan effektivt støtte 
denne udvikling (Schaumburg-Müller 2007; Gibbon og Schulpen 2001a).  
I tråd med disse antagelser argumenterer Lael Brainard og Vinca LaFleur for, at en stærk 
privatsektor er den mest dyna miske motor i økonomisk vækst og dermed også en væsentlig 
forudsætning for mindsket fattigdom i udviklingslandene: 
 
 ―(…) private enterprise belongs at the very centre of the development enterprise. By generating 
jobs, serving the underserved, promoting innovation, and spurring productivity, indigenous private 
sector development can raise living standards and promote opportunity (…) The most dramatic 
example is china, whose surging growth has raised 400 million people from poverty in the past two 
decades.‖ (Brainard og LaFleur 2006:2) 
 
Brainard og LaFleur mener endvidere, at det er til gavn for både rige og fattige forbrugere, når øget 
konkurrence fører til prisnedsættelse og flere valgmuligheder. Desuden lægger de vægt på, at 
private virksomheder er den største skatteindtægtskilde til sundheds- og uddannelsesområdet 
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(Brainard og LaFleur 2006:2f). Men helt centralt i enhver argumentation for privatsektorens 
betydning for vækst og udvikling, er den opfattelse, at det er hér, der skabes jobs og derfor er 
privatsektorudvikling den bedst tænkelige vej til øget beskæftigelse og bedre levestandard for de 
fattigste. Ifølge Verdensbanken er 90 % af alle jobs i udviklingslandene at finde i privatsektoren 
(Danida 2006: 15). I en 2005 Verdensbankrapport udtrykkes da også en uforbeholden 
overbevisning om virksomheders afgørende rolle i udvikling:  
 
‖Private firms are at the heart of the development process. Driven by the quest for profits, firms of 
all types – from farmers and micro entrepreneurs to local manufacturing companies and 
multinational enterprises – invest in new ideas and new facilities that strengthen the foundation of 
economic growth and prosperity. They provide more than 90 percent jobs – creating opportunities 
for people to apply their talents and improve their situations. They provide the goods and services 
needed to sustain life and improve living standards. They are also the main source of tax revenues, 
contributing to public funding for health, education and other services. Firms are thus central 
actors in the quest for growth and poverty reduction.‖ (Verdensbanken 2004: 1)  
 
Uddraget viser Verdensbankens tiltro til privatsektorens og de private virksomheders omfattende 
potentiale i forhold til udvikling og fattigdomsreduktion gennem entreprenørskab, jobskabelse og 
produktion, der fører til økonomisk vækst og i sidste instans til bedre levevilkår for de allerfattigste. 
 
Udviklingsbistand til privatsektoren adskiller sig fra traditionel bistand ved at ’the immidiate 
beneficiary’ er den private produktive sektor, dvs. virksomheder og entreprenører. Men målet for 
PSU er, at den øgede effektivitet og vækst, der genereres i privatsektoren også skal komme den 
bredere befolkning til gode ved at bidrage til det overordnede mål om fattigdomsreduktion (Kragh 
et al 2000: 313).  
Det vidner om en forståelse af hhv. privatsektorudvikling, økonomisk vækst og fattigdomsreduktion 
som kausalt forbundne: Ved at investere i den private sektor skabes øget vækst, og øget vækst vil 
føre til en bedre levestandard for de allerfattigste. Men kendetegnende for denne forståelse hos 
donorerne er, at det sjældent specificeres hvordan væksten og produktionen rent faktisk påvirker 
fattigdom i udviklingslande (Kragelund 2005: 9). 
I det følgende kapitel ser vi nærmere på, hvordan virksomhederne mere konkret menes at kunne 
bidrage til fattigdomsreduktion. 
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Kapitel 3. Privatsektorudvikling gennem virksomhedsstøtte  
I det foregående har vi skitseret den overordnede teoretiske diskussion om privatsektorens rolle i 
skiftende udviklingsopfattelser op til i dag. Denne diskussion omhandler udviklingsprocesser på 
makroniveau, men det står dog alligevel klart, at det internationale samfund i stigende grad 
anerkender udviklingsstrategier, der sigter mod privatsektoren på virksomhedsniveau (mikro-
niveau) jf. afsnittet om privatsektorens rolle i dag (afsnit 2.1.4).   
Det har gjort virksomheden til en betydelig spiller indenfor udvikling. I det følgende diskuteres 
virksomhedens rolle i en udviklingssammenhæng, hvor vi vil se nærmere på relationen mellem 
virksomhedernes profithensyn og udviklingshensynet. Men først præsenteres den overordnede 
diskussion om virksomhedens rolle i samfundet. 
  
3.1 Virksomhed - samfunds relationen   
Diskussionen om, hvilken rolle virksomheder og erhvervslivet skal spille i relation til det bredere 
samfund har mange variationer, men kan ifølge Brainard og La Fleur (2006) overordnet inddeles i 
to skoler: 
1. Den ene skole er inspireret af den klassiske økonom Milton Friedman
5
, der mener, at 
virksomheder, såfremt de opererer indenfor lovens rammer, ikke har andet samfundsmæssigt ansvar 
end at sørge for at tjene så mange penge som muligt til deres aktionærer.  
2. Den anden skole ser de større virksomheder som sociale institutioner, der er forpligtet til at højne 
levestandarden, dér hvor de driver forretning eller som mindstemål sørge for ikke at gøre skade.  
(Brainard og La Fleur 2006:16) 
Denne diskussion er i dag mere relevant end nogensinde før. Større bevidsthed hos forbrugere, 
investorer, arbejdstagere og en øget tilstedeværelse af transnationale NGO’er samt pressens 
interesse har sat virksomhederne under lup. Det er ikke længere tilstrækkeligt for virksomhederne at 
sikre profit; de er også nødt til at tage højde for de sociale, miljømæssige og menneskeretslige 
konsekvenser, deres aktiviteter medfører. Det har skabt et øget pres på de store virksomheder om at 
medtage samfundsmæssige hensyn i deres forretningsstrategier. Som reaktion på den stigende 
                                                 
5
 “There is one and only one social responsibility of business – to use its resources and engage in activities designed to 
increase its profits so long as it stays within the rules of the game, which is to say, engages in open and free competition 
without deception or fraud." (Friedman 1962 i Friedman 1970) 
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opmærksomhed har mange virksomheder fx indført Corporate Social Responsibility (CSR), der 
skal mindske de negative sociale og miljømæssige konsekvenser (Brainard og La Fleur 2006). 
Fortalere for privatsektorudvikling mener, at virksomhederne ligefrem kan drage økonomisk fordel 
af et socialt engagement. Det er ikke alene et spørgsmål om, at den enkelte virksomhed i højere 
grad er bundet af et ansvar, det er også i stigende grad et spørgsmål om muligheder: 
 
―This growing movement to build social values into core business strategies can have a 
transformative impact on development and poverty. At the same time, it can bring real benefits to 
companies – including improving customer loyalty and employee morale and helping to redefine 
brand identity. It is not simply a matter of responsibility but also more and more opportunity.‖ 
(Brainard og LaFleur 2006:17) 
 
Der kan således være tale om en win-win situation, hvor sociale/samfundsmæssige hensyn 
tilgodeses samtidig med at virksomhedens profithensyn respekteres. Det er det scenarie, der ligger 
til grund for rationalet og argumenterne bag CSR konceptet, der i stigende grad inkorporeres i 
diverse PSU-strategier (Blowfield 2007). 
   
3.2 CSR og Privatsektorudvikling 
De fleste udviklingsorganisationer argumenterer i dag for, at CSR mindsker privatsektorens 
skadelige effekter, fremmer positive udviklingseffekter, og dermed bygger bro over skellet mellem 
virksomhedernes profitorienterede dagsorden og de udviklingsorienterede sociale målsætninger. 
Det er da også i CSR litteraturen, at vi finder diskussionen om virksomhedernes rolle i relation til 
det omgivende samfund og deres mulighed for at bidrage til udvikling (økonomisk og social) og 
fattigdomsreduktion. Det er derfor et oplagt sted at finde argumenter for og imod virksomheden 
som en social ansvarlig aktør. 
Vi vil i det følgende afsnit diskutere nogle hovedpointer indenfor CSR litteraturen om 
virksomhedernes muligheder for at bidrage til udvikling og fattigdomsreduktion. Afslutningsvist vil 
vi udtrække nogle indikatorer på, hvordan private virksomheder potentielt kan bidrage til udvikling 
og fattigdomsreduktion, der vil være retningsgivende i analysen. 
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3.2.1 CSR som udvikling? 
CSR blev ved konceptets begyndelse set som et redskab til at begrænse de negative effekter af 
private erhvervsaktiviteter. På samme tid var det en måde at markedsføre og ’brande’ især de store 
internationale koncerner med en social profil. CSR var altså aldrig tænkt som et redskab til at løse 
fattigdomsproblemet (Blowfield 2007).  
Af samme grund defineres CSR som oftest negativt, dvs. at fokus er på, hvad virksomhederne ikke 
bør gøre frem for, hvad de bør gøre. Alligevel kan CSR initiativer udarbejdes på en sådan måde, at 
de hjælper til at fremme offentlige tiltag i retning af fattigdomsbekæmpelse. Det er muligt, hvis 
virksomhederne, udover at fokusere på ikke at gøre skade, også fokuserer på at gøre godt (Newell 
og Frynas 2007). Hvis CSR skal have en reducerende virkning på fattigdom er det derfor vigtigt at 
virksomhederne er villige til at igangsætte initiativer, der ikke nødvendigvis viser sig på bundlinjen, 
men som er til gavn for det omgivende samfund (fx gennem positiv diskrimination og afstemning af 
priser, så fattigste befolkningsgrupper tilgodeses) (Jenkins 2005).  
 
3.2.2 Profithensyn vis a vis udviklingshensyn 
Virksomheder har altså i stigende grad indset de fordele, der er forbundet med en social ansvarlig 
virksomhedsprofil, men de har ikke de samme sociale målsætninger som regeringer og udviklings-
organisationer. De er trods alt først og fremmest fokuseret på profitmaksimering og eventuelle 
CSR/sociale tiltag vil derfor iværksættes ud fra en forretnings- og profitorienteret vurdering: 
 
‖Firms and entrepreneurs invest and make productivity improvements not out of any sense of 
philanthropy but to make profits. Their decisions are thus influenced by the expected risks and 
rewards associated with alternative courses of action.‖ (Smith 2006: 5) 
 
Profithensynet er ikke nødvendigvis i strid med udviklingshensynet, og det er sandsynligvis 
nødvendigt for at få virksomhederne engageret i CSR og udvikling. Men det er relevant at 
undersøge, i hvor høj grad profithensynet er bestemmende for, hvilke aspekter der medtages i 
virksomhedernes sociale agenda: Hvordan håndteres de problemer, som ikke umiddelbart påvirker 
profithensynet og hvor en given løsning ikke kan gavne virksomhedens forretning? Ifølge Michael 
Blowfield er der risiko for, at de mere sociale hensyn forsømmes og han pointerer: 
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“This is especially relevant in the development context if, as some suggest, CSR is being posited as 
an alternative to traditional social development mechanisms, because it opens the possibility that 
only approaches that meet business-efficiency criteria will be considered legitimate or feasible” 
(Blowfield 2007:690)   
 
Fra et udviklingsperspektiv er det problematisk, hvis det udelukkende er erhvervsinteresser, der 
definerer hvor og hvordan der skal sættes ind. Det er derfor af afgørende betydning, hvilke tiltag der 
konkret gøres og hvilke effekter det har - for de ansatte, forbrugerne eller samfundet som sådan. 
Hvis der udelukkende ageres ud fra profithensynet, kan der være problemer eller sager, der ikke 
håndteres, hvilket begrænser mulighederne for at virksomheden kan bidrage til (social) udvikling på 
den bedst mulige måde.  
 
3.2.3 Resultater af CSR  
Når private erhvervsaktører indfører CSR praksisser eller søsætter sociale projekter er det ud fra en 
forventning om, at det på den ene eller anden måde vil være en økonomisk fordel for den enkelte 
virksomhed. Succesen af en given CSR aktivitet vil derfor som oftest blive målt på, i hvilken 
udstrækning det, ud fra et forretningsmæssigt synspunkt, har været til gavn for virksomheden. Den 
tilgængelige viden om CSR resultater handler derfor hovedsageligt om virksomhedernes egne 
fordele, eksempelvis i forhold til positiv PR, der fører til øget efterspørgsel (Blowfield 2007). 
Ud fra et udviklingssynspunkt er det dog mere relevant at se på selve effekterne af de forskellige 
CSR aktiviteter. Der er ifølge Blowfield (2007) tendens til blot at fremhæve virksomhedernes 
accept af CSR og socialt ansvar og fremlægge det som bevis for socialt engagement og som garanti 
for positive effekter. Det er imidlertid nødvendigt at forholde sig til virkningen af de konkrete tiltag 
og de reelle resultater. Det stiller krav til implementering og monitorering, hvor virksomhederne må 
undersøge om deres initiativer faktisk har den tilsigtede virkning. Hvis virksomhederne eksempelvis 
hævder ligestilling er det væsentligt at undersøge, om det reelt set har nogen betydning for 
rekruttering og ansættelse. Er der eksempelvis tale om positiv diskrimination for at tiltrække 
kvindelige ansatte eller er der blot tale om, at virksomheden ikke diskriminerer mod kvinder.  
Blowfield argumenterer altså for, at fokus i højere grad skal være på effekten af bestemte 
handlinger frem for handlingen i sig selv. Vi vil i det følgende komme nærmere ind på, hvad det er 
for handlinger og tiltag virksomhederne kan gøre for at bidrage til udvikling og fattigdomsreduktion 
gennem deres erhvervsaktiviteter. 
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3.3 PSU, social udvikling og fattigdomsreduktion – Hvad skal der til? 
Vi har i det foregående beskrevet og diskuteret forholdet mellem stat og marked og den nye 
konsensus om nødvendigheden af at tøjle virksomheders negative konsekvenser og i stedet bruge 
privatsektoren aktivt i udviklingsprocessen. Vi vil i det følgende diskutere, hvad der mere konkret 
kan forventes af virksomhederne, for at de faktisk kan være med til at skabe udvikling og bidrage til 
fattigdomsreduktion.  
 
3.3.1 Kompetencestyrkelse   
Et af kerneargumenterne for at udviklingsorganisationer yder støtte til private virksomheder i 
donorlandene er, at de skal overføre deres knowhow til virksomheder i udviklingslandene.  
Skabelse og optimering af lokale kompetencer gennem uddannelse og træning er afgørende for en 
styrket privatsektor, og her kan virksomhederne bidrage med deres erfaring (Hopkins 2007:231). 
Der har længe været tradition for, at virksomheder i donorlandene, med støtte fra PSU programmer, 
har overført teknologi til virksomheder i udviklingslandene. Det har imidlertid ofte vist begrænsede 
resultater pga. manglende oplæring i brug af teknologien og det tilførte materiel (Kragh et al 2000). 
For udviklingsresultater er det derfor afgørende, hvorvidt og hvordan donorlandenes virksomheder 
bidrager til udvikling af de lokale virksomheders kompetencer gennem uddannelses- og 
træningsinitiativer.  
Der er imidlertid også begrænsninger i virksomhedernes ekspertise. De private virksomheder har 
ikke nødvendigvis og sjældent den nødvendige knowhow når det kommer til vurderingen af, hvor 
og hvordan der bedst kan sættes ind med sociale og udviklingsfremmende tiltag. Hopkins 
fremhæver af samme grund, at virksomhederne bør trække på erfaringer fra NGO’er og 
eksempelvis lokale FN kontorer, der kan bistå udformningen af effektive udviklingsorienterede 
projekter (Hopkins 2007:233).  
 
3.3.2 Øget beskæftigelse 
Som allerede pointeret ser fortalerne for privatsektorstøtte de største muligheder for at bidrage til 
fattigdomsreduktion gennem de jobs, der skabes i privatsektoren. Spørgsmålet er om de forskellige 
PSU - programmer vil bidrage til skabelsen af flere jobs til de fattigste befolkningsgrupper eller på 
anden måde bidrage til fattigdomsreduktion, eksempelvis gennem forhøjede lønninger eller større 
indkomststabilitet, fx gennem krav om overholdelse af minimumslønninger og lige løn til mænd og 
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kvinder. Hvis de udenlandske virksomheder kræver faglært arbejdskraft, hvad der ofte er tilfældet, 
vil det imidlertid mindske den umiddelbare gevinst for de fattigste, der i hovedreglen vil være 
ufaglærte (Jenkins 2005). For at de fattigste befolkningsgrupper skal få fordel af PSU og stærkere 
virksomheder, er det desuden væsentligt, hvor der investeres og hvor virksomheden er placeret. De 
indirekte positive effekter på fattigdom er mere sandsynlige, hvis der investeres i fattige regioner 
frem for de mere velstående områder (Jenkins 2005:532). Ifølge Verdensbanken lever 75 % af 
verdens fattigste befolkning i landområder (worldbank.org, b), hvorfor investeringer her ville kunne 
have større fattigdomsreducerende effekt end eksempelvis i byområder.  
 
3.3.3 ’Bottom of the pyramid’ 
Tilgangen til de fattige som forbrugere er blevet mere udbredt gennem argumenterne om fordelene 
ved Bottom of the Pyramid (BoP). Ideen er, at der er et stort uudnyttet forbrugerpotentiale i verdens 
fattigste befolkningsgrupper
6
. Ved at producere varer, der er økonomisk tilgængelige for de fattigste 
udvides markedet og den store kumulative indkomst gøres tilgængelig for virksomhederne. I et 
udviklingsperspektiv er ideen, at produkter og serviceydelser bliver tilgængelige for hidtil 
ekskluderede grupper. Ved at udrydde begrænsningerne for de fattigste grupper (ex høje 
transporttider pga. isolation, høje renter på lån) vil deres effektive indkomst øges. Argumentet 
bygger på den opfattelse, at ’det er dyrt at være fattig’. Det vil med andre ord sige, at de fattige har 
uforholdsmæssigt store udgifter i forhold til mere velstillede grupper. Erhvervsstrategierne sigter 
derfor imod at imødekomme hidtil umødte behov og efterspørgsel og kan eksempelvis indebære 
’consumer education’ og mikrolån (Hammond et al: 2007: 6). Hvis BoP tilgangen skal have den 
tilsigtede virkning er det imidlertid nødvendigt med en bred koordineret indsats fra størstedelen af 
alle markedets virksomheder, da den enkelte virksomhed blot ville medvirke til en meget lille 
øgning af efterspørgslen og dermed også af de udbudte produkter (Jenkins 2005:533). 
 
3.3.4 Skatteindtægter  
Statens skatteindtægter fra virksomhederne kan som tidligere nævnt potentielt bruges til tiltag for 
reducering af fattigdom fx. gennem investeringer i uddannelse og sundhed (Brainard og LaFleur 
2006).  
                                                 
6
 Det skal imidlertid nævnes, at der er skepsis om BoP tilgangen til fattigdom, da den tager udgangspunkt i grupper, der 
tjener op til 2000 dollars om året og ikke i de, der lever for under 1 eller 2 dollar om dagen, hvilket ellers er det ofte 
brugte parameter. BoP medregner altså ikke nødvendigvis de allerfattigste (Newell og Frynas 2007).  
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For virksomhedernes potentielle bidrag til udvikling og fattigdomsreduktion er det derfor af 
afgørende betydning hvor og under hvilke forhold, virksomheden betaler skat, hvilket bl.a. 
afhænger af den enkelte virksomheds ejerskabsforhold. 
 
3.3.5 Sociale tiltag  
Som nævnt igennem kapitlet er der kommet stort fokus på virksomheders sociale ansvar bl.a. pga. 
de negative konsekvenser virksomhederne har haft i udviklingslande, hvor de billige 
produktionsforhold og mangelfuld regulering bliver udnyttet. Det har ført til krav om ansvarlig 
virksomhedsførelse i forhold til bl.a. miljø og ordentlige arbejdsforhold.  
Desuden bygger det fornyede fokus på privatsektoren som drivkraften i økonomisk vækst og 
udvikling på en ny opfattelse af virksomhedernes relation til det omgivende samfund.  
I takt med at CSR er blevet inkorporeret i udviklingsverdenen og donorers programmer, er der 
kommet yderligere forventninger til virksomhederne, der nu opfordres til aktive tiltag i forhold til 
de overordnede mål om social udvikling og fattigdomsreduktion. Virksomhederne forventes at 
kunne bidrage ved aktivt at fremme eksempelvis ligestilling, sundhedsoplysning, uddannelse og 
andre forbedringer af levevilkårene for de ansatte eller i samfundet generelt. Der er altså i dag en 
forventning om, at virksomheder ikke alene afholder sig fra at gøre skade, men også aktivt 
bestræber sig på at gøre godt (Brainard og LaFleur 2006:16). Som nævnt ligger der i privatsektor 
tankegangen en forventning om, at virksomhedernes bestræbelser på at skabe profit vil kunne parres 
med udviklingshensynet. I relation til udviklingspotentialet i virksomheders accept af CSR henvises 
til ovenstående diskussion om udviklingshensynet vis a vis profithensynet. 
 
3.3.6 Hvem er stakeholders? 
Et væsentligt tema indenfor såvel PSU som CSR er, hvem der anerkendes som relevante aktører og 
tages med i forhandlinger om virksomhedens praksisser. Der kan således herske uenighed om, 
hvem der kan defineres som ’stakeholders’, fx arbejderne, aktører udenfor virksomheden eller blot 
aktionærer i virksomheden? 
Ifølge Blowfield (2007) er der ofte uoverensstemmelse mellem virksomhedernes prioriteringer og 
behov og krav hos de grupper, der bliver berørt af virksomhedens aktiviteter. Det er især tilfældet i 
udviklingslande, hvor de fattige og marginaliserede ofte har ringe muligheder for at komme til orde 
og blive anerkendt.  
Blowfield og Frynas (2005) fremhæver at virksomheders bestræbelse på at leve op til kravene om 
en ansvarlig virksomhedspraksis faktisk kan have negative konsekvenser for de fattigste grupper: 
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―Since inclusion in or exclusion from stakeholder status is not based on either legal rights or moral 
obligations, a stakeholder’s recognition is contingent upon the business case for that recognition. 
Consequently the well being of some groups in developing countries may be jeopardized by the very 
pursuit of CSR.‖(Blowfield og Frynas 2005:508) 
 
Hvilke grupper, der anerkendes som ’stakeholders’ afgøres altså ud fra erhvervsmæssige og 
økonomiske hensyn. Det kan have den konsekvens at nogle grupper ekskluderes, hvis det bliver for 
omkostningsfuldt at lade dem komme til orde. Kravet om monitorering af arbejdsforhold o.l. kan 
føre til prioritering af få store frem for mange små leverandører, da det er nemmere og dermed 
billigere at kontrollere. Det er problematisk i en udviklingsmæssig kontekst, da små leverandører 
kan være mere tilbøjelige til at rekruttere arbejdskraft fra de fattigste befolkningsgrupper (Jenkins 
2005).  
I forhold til udviklings- og fattigdomseffekten er det altså af stor betydning, hvis behov og krav der 
anerkendes. Det er derfor bl.a. væsentligt om arbejdere på alle niveauer i virksomheden har et 
forum, hvor de kan blive hørt, om de har mulighed for at organisere sig og om det er noget 
virksomheden søger at fremme.  
Desuden har det betydning, hvordan virksomhederne forholder sig til aktører i det omkringliggende 
samfund. Michael Hopkins (2007) mener, at det er vigtigt at eksterne ’stakeholders’ som regering, 
det lokale samfund og forbrugere inddrages i lige så høj grad som virksomhedens egne ansatte og 
interne ’stakeholders’ for at sikre relevansen og effektiviteten af forskellige CSR praksisser og 
tiltag.  
 
3.4 Opsummering 
Der er altså mange aspekter af virksomhedernes virke, der er afgørende for, om de kan bidrage til 
udvikling og fattigdomsreduktion. Hovedbidraget til fattigdomsreduktion er ifølge den klassiske 
PSU tankegang jobskabelse. For en fattigdomsreducerende effekt er det imidlertid afgørende 
hvilken type arbejdskraft og hvilke type arbejdere, der rekrutteres, hvorfor virksomhedens placering 
også er relevant. Det er af stor betydning hvilke arbejdsforhold, de ansatte arbejder under og om der 
foregår træning eller anden form for kompetencestyrkelse af virksomheden og de lokale ansatte, 
altså om der tilføres ny viden og knowhow, der bliver i landet. Derudover er virksomhedens 
målgruppe relevant – hvem og hvor der produceres til og om virksomhedens produkter kan komme 
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fattige befolkningsgrupper til gode. For at bidrage til social udvikling er det derudover væsentligt, 
hvilke konkrete sociale tiltag der gøres, og om der samarbejdes med eksterne aktører ang. 
erhvervsstrategier og inkorporering af sociale hensyn. Dette er elementer, vi vil vende tilbage til i 
analysen af de danske virksomheders muligheder for at bidrage til udvikling og 
fattigdomsreduktion. Men først vil vi se nærmere på hvad Danida og selve B2B-programmet kræver 
og forventer af partnerskaberne.  
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Kapitel 4. B2B Programmet  
I det foregående er den overordnede teoretiske diskussion om privatsektorudvikling skitseret og vi 
har afdækket centrale aspekter af, hvad der kan forventes af virksomheder, hvis deres aktiviteter 
skal bidrage til udvikling og fattigdomsreduktion. I dette kapitel rettes fokus mod den danske 
privatsektorstøtte og B2B-programmet. I det følgende introduceres programmet og dets indhold, 
herunder de fire udviklingskriterier, som er væsentlige parametre for virksomhedernes 
udviklingsbidrag. Derudover opsummerer vi på de væsentligste resultater og evalueringer foretaget 
af B2B-programmet de sidste ti år. 
 
4.1 Den danske privatsektorstøtte 
Ifølge Danidas overordnede PSU handlingsplan ”Business, Growth and Development” (2006) er 
hovedudfordringen for den danske støtte at bidrage til økonomisk vækst, der er socialt og 
miljømæssigt orienteret (Danida 2006a:4). Vilkårene for de private virksomheder i 
udviklingslandene skal forbedres, så den fattige befolkning får mulighed for beskæftigelse og bedre 
levevilkår. Det skal ifølge Danida ske gennem indsatser på flere niveauer for at sikre et gunstigt 
erhvervsklima.  
 
4.1.1 PSU på mikro-niveau 
En betydelig del af Danidas PSU programmer foregår på mikro-niveau gennem støtte til konkrete 
virksomhedsprojekter som eksempelvis B2B-programmet (Danida 2009:10). Traditionelle 
investeringsprojekter inden for PSU er blevet kritiseret for et for ensidigt fokus på eksport af udstyr 
til modtagerlandene, frem for også at fokusere på at give den enkelte virksomhed den nødvendige 
træning i at anvende det. Det bliver der imidlertid taget højde for i partnerskabsprogrammer som 
B2B, hvor ideen er at involvere danske virksomheder i et længerevarende samarbejde med 
virksomheder i udviklingslandene. Den danske virksomhed fungerer altså ikke kun som leverandør 
af teknologi eller udstyr, den indgår også i en læringsproces, hvor erfaring og knowhow videregives 
til samarbejdspartneren. Formålet er at skærpe den lokale virksomheds konkurrenceevne ved at øge 
den viden, der findes på arbejdstager- og ledelsesplan; at skaffe kapital; og at give adgang til 
donorvirksomhedens marked (Kragh et al 2000:327ff). Den lokale virksomhed får ifølge Danida 
udbytte udover de økonomiske ydelser i form af viden, erfaring, arbejdsmetoder, disciplin og 
teknologi. Derfor anses erhvervspartnerskaberne for en god investering og effektiv brug af 
bistandsmidler (Danida 2006a: 31). 
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4.2 Præsentation af B2B 
B2B-programmet har i sin nuværende form eksisteret siden 2006, hvor det efter en omfattende 
evaluering af programmets resultater skiftede navn fra Privat Sektor Programmet (PSP). B2B 
fungerer i Danmarks programsamarbejdslande samt i Sydafrika og Kina og støtter etablering af 
langsigtede samarbejder mellem virksomheder i Danmark og virksomheder i samarbejdslandene 
(uwww.udenrigsministeriet.dk, c).  
 
Det overordnede mål med B2B-programmet er fattigdomsreduktion gennem økonomisk vækst og 
social udvikling i udviklingslande med udgangspunkt i privatsektoren. Det umiddelbare mål med 
B2B er at støtte nye initiativer og ny produktion i den private sektor i Danmarks 
programsamarbejdslande gennem virksomheds-partnerskaber. Ideen er, at de lokale virksomheder 
vil få adgang til de danske virksomheders knowhow og teknologi og omvendt vil de danske 
virksomheder få adgang til nye markeder, produkter og produktionsmuligheder 
(www.udenrigsministeriet.dk, d). Programmet lægger op til langvarige partnerskaber mellem de to 
parter og det er hensigten, at samarbejdet skal fortsætte efter B2B-støttens ophør (B2B Company 
Guidelines (CG) 2008:6).  
 
4.2.1 De tre faser   
B2B-programmet støtter etablering og implementering af virksomhedspartnerskaber, der som regel 
løber over et par år. Programmet inddeles i tre overordnede faser og det maksimale støttebeløb 
afhænger af fasestadiet (se Boks 3)  
 
 
1. ’Kontaktfasen’ 2. ’Pilotfasen’ 3. ’Projektfasen’ 
Indhold 
Her skabes kontakten. B2B-
programmet (ambassaden) 
kan hjælpe med at 
identificere potentielle 
partnere.  
De kommercielle 
muligheder undersøges i 
denne fase og behovet for 
træning imødekommes, 
miljømæssige forholdsregler 
implementeres og CSR 
promoveres.   
Den deciderede 
implementering af projektet 
foregår i fase tre. Her 
foregår yderligere træning, 
promovering af miljøhensyn 
og CSR samt andre behov 
imødekommes.                                 
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Støttebeløb 
Max. 100.000 kr. svarende 
til max. 90 % af udgifterne. 
Max. 1 mio. kr. svarende til 
max. 90 % af udgifterne  
Max. 5 mio. kr. inkl. tidligere 
støtte                                     
Tidshorisont   Max. 2 år. Tidshorisont ca. 3 år. 
Boks 3 Oversigt over B2B faser                Kilde: B2B CG 2008:6 
 
4.2.2 Krav til virksomhederne 
Alle typer virksomheder kan støttes under B2B-programmet. Kun produktion af alkoholiske drikke, 
tobak og våben er undtaget. Forudsætningerne for støtte er overordnet, at de danske virksomheder 
har en sund økonomi, ressourcer til at indgå i et langsigtet partnerskab og har tilstrækkelig 
professionel ekspertise at dele ud af. Kravene til de lokale virksomheder er, at de skal være lokalt 
ejet, har en vis erfaring og tilstrækkelige ressourcer til at indgå et langsigtet partnerskab (B2B CG 
2008: 8). 
Et væsentligt krav til partnerskabet er, at det skal bidrage til programmets udviklingsmålsætninger, 
og at de foreslåede aktiviteter i øvrigt er afstemt værtslandets udviklingspolitik og behov. 
Additionalitet er desuden et vigtigt kriterium, der skal indgå i virksomhedernes ansøgninger om 
B2B støtte: Det skal kunne dokumenteres eller sandsynliggøres, at samarbejdet vil resultere i 
aktiviteter, der ellers ikke ville foregå, bl.a. i kraft af kompetenceoverførsel (B2B CG 2008: 8):  
 
―If the proposed corporation is deemed to have major negative consequences, if it lacks 
additionality, or if it does not contribute sufficiently to the country’s development, it will be 
rejected.‖ (B2B CG 2008:11) 
 
4.2.3 Danidas udviklingskriterier 
For at sikre virksomhedernes bidrag til udvikling og fattigdomsreduktion skal de i ansøgningen om 
B2B -støtte og i kvartalsrapporter i støtteperioden gøre opmærksom på, hvordan de gennem 
konkrete tiltag tilgodeser udviklingshensynet i samarbejdet med partnervirksomheden. Danida har 
derfor i B2B-programmets Company Guidelines opstillet fire ’Development Impact Criteria’, som 
partnerskaberne vurderes ud fra:   
 
1. styrkelse af den lokale virksomheds konkurrencedygtighed 
2. øget beskæftigelse, med særligt fokus på kvinder 
3. miljøforbedringer, herunder både det eksterne som interne. 
4. promovering af de tværgående hensyn og CSR elementer. 
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Hvad de fire kriterier mere præcist indebærer, fremgår af Boks 4, men der lægges altså vægt på den 
danske virksomheds bidrag til forbedring af både partner-virksomhedens og de ansattes muligheder. 
 
Boks 4 De fire udviklingskriterier i B2B Company Guidelines 
B2B Development Criteria 
1. Strengthened competitiveness.                                                                                                            
  The competitive position of the local company can be strengthened in a number of ways by 
means of commercially viable cooperation. The B2B partnership should contribute to 
introduction of new products, processes, technologies or skills, and thereby lead to increased 
turnover and earnings. 
2. Increased employment opportunities, especially for women.    
 New production or improvement of local methods of production may create new jobs and 
incomes, and thus contribute to poverty alleviation. Particular attention is paid to the 
employment of women, which is also addressed below (bullet 4).  
3. Improvement of the external environment and the working environment.                                                                                                                              
 Improved technology and processes can make a positive impact on the environment by 
introducing cleaner inputs and technologies, making more efficient use of raw materials and 
ensuring proper treatment of waste.  
 Introduction of new production methods and training can improve workplace health and 
safety, and assist the local company in achieving higher standards than required by local 
regulation.                                                                                                                                                                                                                                                
 The cooperation can help raising awareness of the importance of a healthy working 
environment. 
4. Promotion of other elements of corporate social responsibility (CSR).            
 CSR is usually understood as voluntary incorporation of social considerations in a company’s 
business strategy. In accordance with UN’s Global Compact Guidelines on CSR, the B2B 
Programme emphasises the promotion of CSR activities and support realising these at all 
stages of the cooperation. Apart from environmental improvements, the cooperation may 
have other non-commercial benefits. All partnership proposals will be evaluated for the 
extent to which they contribute to:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            
 
i. Promotion of HIV/AIDS awareness among employees and their families                                                                                                                                           
ii. Promotion of equal employment opportunities for women and men                                                                    
iii. Promotion of workers’ rights and human rights                                                                                                  
iv. Promotion of sound business practice, including the fight against bribery and corruption 
                                                                                                                            
                                                                                                                              Kilde: B2B CG 2008: 11 
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4.2.4 Teknisk assistance og træning 
Teknisk assistance og træning indgår ikke som en del af udviklingskriterierne, men beskrives som 
hjørnesten i B2B-programmet. Det er elementer, der ifølge Danidas Company Guidelines er egnede 
til effektiv overførsel af know-how til den lokale virksomhed, hvilket som nævnt er  
afgørende for resultater – erhvervsmæssigt som udviklingsmæssigt (B2B CG 2008:15).  
 
4.3 Hidtidige erfaringer – evalueringer af B2B 
B2B-programmet er siden dets opstart (som PSP) blevet mødt af en del kritik. I 2004-2005 blev 
PSP programmet genstand for pressens opmærksomhed, da det kom frem, at Danida i flere tilfælde 
havde ydet betydelig økonomisk støtte til virksomhedsprojekter, der ikke umiddelbart syntes at 
tjene noget udviklingsformål (Berlingske Tidende 2005; Information 2004). Bl.a. på grund af den 
debat, som kritikken medførte, blev der foretaget en omfattende analyse og evaluering, der førte til 
en revision af programmet i 2006 (Danida 2006b).  
Den seneste evaluering fra 2009 opsummerer de væsentligste pointer fra forskellige evalueringer af 
privatsektorprogrammer. Én af konklusionerne vedr. støtte på virksomhedsniveau er, at 
partnerskaberne sjældent er bæredygtige, men kan have gavnet de lokale partnere. Der er imidlertid 
ingen evalueringer, der viser tegn på nogen egentlig ”spill-over” effekt (Forss og Schaumburg-
Müller 2009). I de specifikke evalueringer af B2B-programmet har det været et tilbagevendende 
kritikpunkt, at programmets formål samt indhold var uklart og at dokumentationen af de enkelte 
projekters udviklingspotentiale var utilstrækkeligt. Allerede i en 2001 evaluering var konklusionen, 
at det daværende Privatsektorprogram var for snævert defineret, og udviklingseffekten begrænset og 
utilstrækkelig (Danida 2001). Danida’s Metaevaluering fra 2004 viste desuden, at det har været 
vanskeligt at dokumentere effekten af mikroniveau-interventioner, og at mangel på klare 
målsætninger i programmerne har gjort evalueringerne upræcise (Danida 2004: 51).  
Den samme problematik blev rejst i Danidas 2006 analyse af privatsektorprogrammet. Her lød 
anbefalingen blandt andet, at der skulle stilles krav til virksomhederne om at formulere klare 
målsætninger og fastlagte kriterier, der skulle muliggøre en evaluering af de konkrete projekter i 
relation til additionalitet og udviklingseffekt (Danida 2006b). I denne rapport, der lå til grund for 
programrevisionen og skiftet fra PSP til B2B var én af hovedkonklusionerne, at det var nødvendigt 
at præcisere det overordnede mål om fattigdomsreduktion. Det skulle med andre ord slås fast, hvem 
bistandsmidlerne egentlig skulle være til gavn for – de danske virksomheder eller modtagerlandet 
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(Danida 2006b: 6). En tydeliggørelse af fattigdom som den overordnede målsætning indebar ifølge 
rapporten:   
 
 Øget fokus på den danske partners engagement og forudsætninger for at bidrage til 
udvikling hos partnervirksomheden med vægt på de fire udviklingskriterier. 
 At støtteniveauet sættes ned fra 100 % til 90 % for at fremme virksomhedernes engagement. 
 At der lægges afgørende vægt på den lokale forankring af den lokale virksomhed, herunder 
hvor en virksomhed er registreret, i vurderingen af om virksomheden kvalificerer sig til 
støtte indenfor rammerne af PS-Programmet. 
 At der skal lægges vægt på øget beskæftigelse og særligt fokus på kvinderne. 
 Øget fokus på miljø (det eksterne samt arbejdsmiljø). 
 Øget fokus på arbejdstager-rettigheder. 
(Danida 2006b) 
 
Som nævnt førte evalueringens kritik og medfølgende anbefalinger til en revision af programmet i 
2006. Samtlige ovenstående pointer fra evalueringen er blevet taget til efterretning og indskrevet i 
de gældende Company Guidelines (2008). De individuelle virksomheder skal således beskrive, 
hvordan de søger at opfylde de fastlagte målsætninger i kvartalsrapporter og de årlige rapporter til 
ambassaderne og Danida. Sanktionsmuligheder eller konsekvenser ved manglende opfyldelse 
fremgår imidlertid hverken af anbefalingerne eller i retningslinjerne for programmet.  
 
4.4 Opsummering 
I de forskellige evalueringer fra 2001 til 2009 er utilstrækkelig målbarhed/dokumentation af 
resultater og uklare målsætninger altså blevet fremhævet som kritiske punkter i B2B-programmet. 
Det er derfor blevet indskærpet, at der skal stilles større krav til virksomhedernes forudsætninger og 
potentiale til at bidrage til udviklingsmålsætningerne. Specifikke udviklingskriterier samt fokus på 
det lokale ejerskab og øget engagement for opfyldelse af udviklingskriterierne er nu indskrevet i 
B2B Company Guidelines, hvilket de danske partnerskaber forventes at leve op til. Vi vil anvende 
de beskrevne krav, målsætninger og anbefalinger som analyseredskaber, der sammen med pointer 
fra den teoretiske diskussion kan hjælpe os til at behandle de indsamlede data. Men inden da, i 
Kapitel 5, præsenteres de metodiske overvejelser, som danner baggrund for vores fremgangsmåde i 
rapporten. 
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Kapitel 5. Metodiske overvejelser  
Inden analysen vil vi i det følgende gennemgå og diskutere vores metodiske fremgangsmåde og 
reflektere over den viden vi søger at opnå. Vi præsenterer respondenterne og de seks virksomheder, 
som analysen tager udgangspunkt i og de overvejelser der ligger bag.  
 
5.1 Kvalitativ metode 
I rapporten har vi en kvalitativ tilgang og vores indsamlede empiri består af kvalitative interviews 
med relevante virksomheds-aktører i B2B-programmet. 
 
I interviewene benyttes den semi-strukturerede interviewform (Bryman 2004: 321) på grund af den 
åbenhed og fleksibilitet, det giver mulighed for. Vi er interesseret i at opnå indsigt i 
virksomhedernes handlingsmønstre og forståelse af social udvikling, hvorfor vi ikke benytter os af 
systematiske kvantitative undersøgelser. Den semi-strukturerede interviewform tager udgangspunkt 
i en række standardiserede spørgsmål, som giver mulighed for at stille uddybende spørgsmål og 
ændre fokus, hvis interviewpersonen frembringer nye aspekter med relevans for projektets 
problemstilling. Interviewguiden (Bilag 1) består derfor af forholdsvis åbne spørgsmål, som vi har 
formuleret ud fra de indikatorer vi har afdækket i de foregående kapitler – i de teoretiske 
diskussioner og i Danidas B2B Company Guidelines. Vi har spurgt åbent ind til respondenternes 
opfattelse og forståelse af programmet og partnerskabet og de konkrete tiltag, der er gjort i relation 
til partnervirksomheden. Hvor nødvendigt har interviewene bevæget sig udover de standardiserede 
spørgsmål. Det har bidraget positivt til forståelsen af, hvordan respondenterne oplever eksempelvis 
forholdet til de lokale samarbejdspartnere, Danida og de retningslinjer og udviklingsmål, der er sat. 
Det er dog afgørende at vi har fået besvaret de standardiserede spørgsmål, så vi har et forsvarligt 
sammenligningsgrundlag, der giver mulighed for at udpege ligheder og forskelle i interviewene.   
 
5.2 Respondenter - tre lande, ét kontinent. 
I forhold til dette projekts problemstilling mener vi, at det ville give en mangelfuld analyse, hvis vi 
afgrænsede os til at undersøge partnerskaber i et enkelt land. Fokus i denne rapport er  på 
partnerskaber i afrikanske lande syd for Sahara. Vi har derfor udvalgt forskellige typer 
virksomhedspartnerskaber i hhv. Kenya, Uganda og Ghana. Vi laver denne geografiske 
afgrænsning, da der på trods af store nationale forskelle dog kan siges at være forenende elementer i 
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regionen, der gør det muligt at sammenligne undersøgelsens resultater. Ser vi eksempelvis på både 
asiatiske og afrikanske partnerskaber, vil der være flere og større variabler at tage hensyn til, når de 
forskellige cases skal analyseres og sammenlignes. Det er ganske enkelt en helt anden sag at starte 
virksomhedspartnerskaber i Asien eller Latinamerika end det er i Afrika syd for Sahara. Danida og 
dansk udviklingspolitik har generelt meget fokus på Afrika og kontinentet er højt prioriteret. Det er 
derfor relevant og interessant at se eksempler på, hvordan udviklingsprogrammer for privatsektoren 
fungerer i de afrikanske lande.  
 
5.2.1 Fasestadie 
De virksomheder, vi vælger at undersøge, er alle i projektfasen. Denne afgrænsning skyldes en 
formodning om, at virksomhederne i denne fase har gjort sig tilstrækkelig erfaring til at kunne svare 
på de aktuelle spørgsmål vedrørende tiltag og eventuelle udfordringer ved B2B samarbejdet. Vi er 
dog interesseret i hele processen fra samarbejdets opstart i kontaktfasen til virksomhedernes 
aktiviteter i projektfasen. Gennem interviews med ansvarlige aktører fra de danske virksomheder vil 
få kendskab til de konkrete partnerskaber og virksomhedernes tiltag og erfaringer gennem hele 
forløbet. 
 
5.2.2 Virksomhedstype  
Selve virksomhederne er valgt på tværs af sektorer, branche og størrelse, da vi ikke ønsker at 
undersøge noget specifikt ud fra sådanne faktorer, men snarere vil undersøge forskellige eksempler 
på virksomheder. Vi ønsker derigennem at opnå indsigt i, hvordan partnerskaberne kan foregå og se 
hvilke forskelle og ligheder, der måtte være i deres tilgang til udvikling og implementering af 
partnerskaberne. Kriterier for egnede virksomheder i Danidas B2B Company Guidelines defineres 
negativt, i den forstand, at det ikke beskrives hvilke virksomheder, der er egnede, men derimod 
ikke-egnede virksomheder som fx producenter af tobak, alkohol og våben. De samlede oversigter 
over virksomheder i B2B partnerskaber i de forskellige lande viser ligeledes stor variation i 
størrelse og industri. Det illustrerer vidden og omfanget af kvalificerede virksomheder, hvorfor vi 
også finder det relevant at undersøge eksempler på de flere forskellige typer, frem for kun at 
fokusere på eksempelvis én virksomhedstype. Derudover ville det have været kompliceret at 
inddele virksomhederne i eksempelvis branche og sektor, da der ikke foreligger en sådan 
kategorisering hos Danida. Ansvaret for partnerskaberne ligger hos ambassaderne og kun få af dem 
har forsøgt at inddele virksomhederne i forskellige kategorier. 
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Ikke alle virksomheder har været lige lette at komme i kontakt med og få informationer fra, hvilket 
selvfølgelig også har haft betydning for, hvem vi kunne interviewe og hvilke partnerskaber, vi 
kunne få indblik i. Rapportens formål er imidlertid at opnå indsigt i og forståelse af, hvordan 
enkelte konkrete partnerskaber kan foregå og ikke som udgangspunkt at kunne sige noget generelt 
om alle partnerskaber, hvorfor det ikke har været meningen at tale med alle eller specielt 
repræsentativt udvalgte virksomheder. 
 
Vi har altså udvalgt forskellige virksomheder, som vi vil fordybe os i enkeltvis, for at få en 
forståelse af, hvordan partnerskaberne foregår i relation til selve virksomhedssamarbejdet og 
konkrete tiltag i retning af Danidas målsætning om social udvikling og fattigdomsreduktion. Vi ser 
på, hvordan respondenterne forholder sig til udviklingsdimensionerne i partnerskabet og derudfra 
diskuteres mulighederne for udvikling og fattigdomsreduktion. 
Vi vil i det følgende kort introducere respondenterne, virksomhederne og partnerskabet. 
 
5.2.3 Præsentation af respondenter 
Som allerede beskrevet kommer respondenterne fra seks forskellige virksomheder med 
partnerskaber i hhv. Uganda, Kenya og Ghana:  
   
Akzo Nobel, Kent Ringsted (Kenya). (B2B bevilling: 4.775.334 kr.) 
Respondenten er ansvarlig for Akzo Nobels B2B partnerskab i Kenya. Akzo Nobel har 60.000 
ansatte i mere end 80 lande og er altså en stor multinational virksomhed. Indtægterne i 2008 var 
15.4 mia. euro. Akzo Nobel fremstiller maling og forskellige specialkemikalier. På hjemmesiden 
hævder de, at være den største globale maling- og belægningsvirksomhed og de har adskillige 
virksomheder under sig, blandt andre Sadolin Farveland. B2B partnerskabet er et samarbejde med 
Sadolin Paints Kenya, som er en licenstager under Sadolin Danmark (siden 1991). Fabrikken 
fremstiller og leverer maling og kemikalier i hele Kenya (www.sadolin.co). Det nuværende 
partnerskab er andet forsøg, da Akzo Nobel havde et tilsvarende B2B samarbejde med fabrikken i 
slutningen af 1990’erne. Fabrikken brændte ned og de fik et nyt forsøg under B2B (Kent Ringsted 
7.12.2009).        
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Gartneriet PKM A/S, Erik Moes (Kenya). (B2B bevilling: 4.476.641 kr.) 
Respondenten er produktions- og økonomidirektør og ansvarlig for B2B partnerskabet i Kenya. 
PKM har 180 medarbejdere. I 2008-09 var virksomhedens nettoindtægt 8,9 mio. kr. Gartneriet 
specialiserer sig i potteplanter, som sælges verden over. Der produceres ca. 20 millioner planter, 
hvoraf ca. 90 % eksporteres til det europæiske marked. PKM etablerede i 2007 et joint venture 
projekt med Terrasol Kenya Ltd. tæt på Nairobi. Ejerskabsforholdet er fordelt ligeligt mellem de to 
parter. Den kenyanske partner dyrker PKM planter og sender stiklinger til Danmark (www.pkm.dk).  
 
Energi Midt, Kenn Frederiksen (Uganda). (B2B bevilling: 4.056.655 kr.)  
Respondenten er fag-ansvarlig for afdelingen for bæredygtig energi og bestyrelsesformand i den 
lokale virksomhed i Uganda under B2B. Energi Midt har 600 medarbejdere. Det er en virksomhed, 
som udover el også sørger for vand- og varmeforsyning. Energi Midt’s aktiviteter indebærer også 
elinstallation, salg af varmepumper og solceller samt energirådgivning for private og 
erhvervskunder (www.energimidt.dk). B2B partnerskabet er et samarbejde med den ugandiske 
virksomhed Konserve Consult Ltd., der beskæftiger sig med bæredygtig energi. EnergiMidt ejer 51 
% af aktierne i firmaet. Virksomhedens aktiviteter består af konsulentbistand til 
udviklingsorganisationer og industri og er leverandør af solenergi-produkter i hele Uganda (Kenn 
Frederiksen 8.12.2009).  
 
Karise Kleinsmedie, Palle Maag (Uganda). (B2B bevilling: 3.866.833 kr.) 
Respondenten er ikke ansat i firmaet, men fungerede indtil sommeren 2009 som ’administrator’ af 
B2B partnerskabet i Uganda. Karise Kleinsmedie startede som et enmandsfirma, men har nu 7 faste 
medarbejdere. Virksomheden blev etableret i 1998 og har specialiseret sig i industriservice med 
hovedvægten på bl.a. rustfri stålmontage, rensningsanlæg, nødstrømsanlæg, værkstedsarbejde og 
metalbearbejdning (www.karisekleinsmedie.dk) 
B2B partnerskabet foregik som et samarbejde med en teknisk skole, hvor Karise Kleinsmedie 
bidrog med træning af elever og instruktører samtidig med etablering af en virksomhed på skolen 
(KK Uganda). Et egentligt partnerskab i traditionel erhvervsmæssig forstand blev imidlertid ikke 
etableret. Pr. d.1.10.2009 er Karise Kleinsmedies aktiviteter overdraget til et lokalt firma i Uganda. 
KK Uganda var et aktieselskab ejet i fællesskab af Palle Maag, ejeren af Karise Kleinsmedie 
Danmark og en udstationeret dansker (Palle Maag 11.12.2009).  
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Hoier Resources, Hans Hoier (Ghana). (B2B bevilling: 4.599.241 kr.) 
Respondenten er direktør for virksomheden og er bestyrelsesformand i B2B partnervirksomheden i 
Ghana. Hoier Resources blev etableret i 2008. Virksomhedens hovedaktiviteter er at udvikle og 
investere i miljøprojekter med fokus på affaldshåndtering, genbrug og energi, hovedsageligt i 
udviklingslande. B2B partnerskabet handler om etablering af en genbrugsstation i Ghana gennem 
en joint venture/konsortium virksomhed, der hedder Waste Recycling Ghana Ltd. Virksomheden 
står for genbrug af forskelligt affald som jern og metal, papir, pap, organisk materiale og elektronisk 
udstyr. Det er dog ikke alle aktiviteter, der er påbegyndt. De genbrugte materialer leveres til både 
indland og udland (www.wasterecyclingghana.com).  
Partnerskabet er formelt mellem en ghanesisk virksomhed: Golden Falcon Ltd. og Hoier Resources, 
men pga. den ghanesiske partners manglende likviditet er der planer om et samarbejde med den 
kinesisk ejede Zoo Lion (Hans Hoier 21.12.2009).   
 
RDS Aquaculture A/S, Mogens Mathiasen (Ghana). (B2B bevilling: 9.359.857 kr.)  
Respondenten er administrerende direktør i virksomheden og medlem af bestyrelsen i den lokale 
virksomhed i Ghana. RDS er en del af Royal Danish Seafood Group A/S. Virksomheden 
beskæftiger sig med opdræt og levering af levende fisk. B2B partnerskabet handler om produktion 
og salg af fisken Tilapia i Ghana, hvilket foregår i samarbejde med den lokale virksomhed Palm 
Acres. Der er etableret en fiskefarm, hvor der opdrættes fisk og fiskeyngel, som sælges over hele 
Ghana. Partnerskabet er et joint venture, kaldet West African Fish mellem Palm Acres og RDS. Den 
lokale virksomhed ejer 25 % og RDS de resterende 75 % (Mogens Mathiasen 11.1.2010).  
 
5.3 Kildekritiske overvejelser 
Vores informanter er erhvervsaktører indenfor virksomheder, der er støttet af den danske stat til at 
føre  bestemte projekter ud i livet, hvilket med stor sandsynlighed har haft indflydelse på deres svar. 
Projekterne er erhvervssamarbejder, hvor et vigtigt succeskriterie er, at de enkelte virksomheder er 
økonomisk rentable. Men en betingelse for støtten er, at virksomhedssamarbejdet ikke alene skal 
bidrage til økonomisk vækst men også fattigdomsreduktion gennem initiativer orienteret mod social 
udvikling. Disse forventninger til virksomhederne er beskrevet i B2B Company Guidelines og 
virksomhederne rapporterer løbende om deres resultater og tiltag i kvartals- og årsrapporter til 
Danida. Vi må derfor gå ud fra, at respondenterne gerne vil fremhæve engagement og positive 
resultater og bevidst eller ubevidst forbigå eventuelle svagheder og problemer. Det har derfor været 
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en metodisk udfordring at få så megen og bred information som muligt ud af informanterne. Det har 
vi søgt at komme ud over ved at benytte indikatorer på udvikling og CSR, som vi har fra den 
gennemgåede PSU og CSR litteratur. Fremfor direkte at spørge til, hvordan virksomhederne 
forholder sig til udvikling, brugte vi indikatorerne som omdrejningspunkt for vores spørgsmål. 
Svarene har vi efterfølgende samlet og derudfra dannet os et overblik over, hvordan 
virksomhederne forholder sig til og arbejder med udvikling i de forskellige samarbejder.    
I arbejdet med og analysen af det indsamlede materiale er virksomhedernes interesser dog noget, vi 
under alle omstændigheder har måtte forholde os til og have med i vores overvejelser.  
 
5.4 Relevans og generaliserbarhed  
Vores undersøgelse baserer sig på en kvalitativ metode og vi vil her kort diskutere,  hvilke 
implikationer, det har for den viden vi kan opnå. I modsætning til den kvantitative metode, der har 
til formål at dokumentere en vidtrækkende tendens og generalisere ud fra en større mængde data, så 
er formålet med den kvalitative metode i højere grad at undersøge et emne i dybden og finde frem 
til en plausibel - omend kontekstafhængig- forklaring (Holland og Campbell 2005). Vi er 
interesseret i en række udvalgte virksomheders muligheder for at kunne bidrage til udvikling og 
fattigdomsreduktion lokalt i samarbejdslandene. Det vil ikke umiddelbart være muligt at 
generalisere ud fra de informationer, vi indhenter gennem de seks interviews. Men vi vil kunne 
pege på muligheder og problemstillinger, der går igen ved de konkrete samarbejder, der er genstand 
for analyse. Ved at udvide undersøgelsens datamængde kunne generaliserbarheden øges. Vi 
begrænser imidlertid antallet af cases, så vi ikke går på kompromis med det, der er den kvalitative 
metodes største kvalitet: Den større fordybelse i en mindre datamængde (Bryman 2004: 285). En 
kvalitativ undersøgelse vil altid kunne udvides, men metoden bygger netop på ideen om, at et studie 
af få aktører kan vise nogle generelle tendenser i den gruppe, de repræsenterer. Hensigten med 
nærværende rapport er imidlertid ikke at generalisere ud fra de indsamlede informationer, men at 
opnå indsigt i feltet, der omgiver privatsektorudvikling og virksomhedspartnerskaber, som det tager 
sig ud under B2B-programmet. Mængden af interview er altså ikke repræsentativ, men ud fra 
undersøgelsen af de seks udvalgte virksomheder vil vi få et indblik i nogle af de udfordringer og 
muligheder, der ligger i B2B-programmet, og hvordan virksomhederne søger at indtænke udvikling 
i partnerskaberne. Det kan danne baggrund for et senere mere omfattende studie af B2B-
programmet og feltet. For at øge projektets troværdighed vil vi anvende en komparativ metode, 
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hvor vi løbende sammenligner resultaterne fra de forskellige interviews og tillægger ligheder og 
forskelle lige stor betydning. Afvigende eksempler vil altså også blive inddraget i analysen.  
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Kapitel 6. De danske virksomheders bidrag til udvikling 
gennem B2B partnerskaber. 
 
I denne rapport ser vi på seks udvalgte virksomheder i B2B-programmet for at få indsigt i deres 
mulighed for at møde de udviklingsmålsætninger, der fremhæves i programmets Company 
Guidelines (2008). 
 
6.1 Indikatorer og analysefremgangsmåde 
Vi vil i analysen undersøge de udvalgte virksomheder ud fra elementerne fra teorien og empirien 
for at vurdere, hvilke forudsætninger de konkrete partnerskaber har for at bidrage til udvikling og 
fattigdomsreduktion. Analysen af interviewene vil således tage udgangspunkt i indikatorer 
udtrukket fra de foregående kapitler. Som belyst i de teoretiske diskussioner er der mange aspekter 
af virksomhedernes virke, der er afgørende for de udviklingsmæssige effekter. Vi vil konkret se 
nærmere på, hvor virksomhederne er placeret, hvem de ansætter og om der sker 
kompetencestyrkelse af den lokale virksomhed. Et væsentligt aspekt af virksomhedernes virke er 
CSR og det sociale engagement. Vi vil derfor se på de sociale tiltag, virksomhederne har sat i værk 
– om der gøres noget aktivt for at forbedre vilkårene og forholdene for de ansatte og 
lokalsamfundet. Ligeledes har vi i det foregående beskrevet Danidas egne kriterier og krav, som 
virksomhederne forventes at leve op til: Styrkelse af konkurrenceevne hos den lokale partner, øget 
beskæftigelse, miljøforbedringer og CSR og sociale hensyn. De fire kriterier bruges som en 
underliggende struktur, der gør det muligt at organisere og sammenholde de indikatorer vi henter 
fra den teoretiske diskussion og informationerne fra de seks interviews. De teoretiske pointer vil 
løbende blive inddraget, hvor det er relevant, men det er ikke teorien, der er styrende for analysen. 
Vi lader derimod respondenternes svar være retningsgivende for, hvad der trækkes ind og 
analyseres på, så vi får alle relevante aspekter med i virksomhedernes forståelse af udvikling og 
dermed også deres forudsætninger for at bidrage til udvikling og fattigdomsreduktion.  
 
6.2 Incitament for partnerskabet  
I de seks interviews har vi spurgt til virksomhedernes incitament for at indgå i de forskellige 
partnerskaber under B2B. Kendetegnende for de svar vi har fået er, at de alle lægger vægt på, at de 
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har set en god forretningsmulighed i at drive virksomhed i værtslandet. Med undtagelse af Karise 
Kleinsmedie nævner de alle dette som det primære incitament. 
Kent Ringsted fra Akzo Nobel beskriver de overvejelser, der lå til grund for B2B samarbejdet
7
 på 
følgende måde:   
 
‖Det var en måde hvor vi kunne hjælpe vores licenstager til at komme videre, fordi der jo er mange 
især tidligere i Østafrika – da var det jo ikke noget man lavede investeringer i, i hvert fald ikke 
langtidsinvesteringer. Og de sad jo alle sammen og lurepassede en lille smule og prøvede at 
profitoptimere på kort sigt. (…) Og den vej rundt er øvelsen jo, at den kan generere, vokse blive 
større og tjene nogle flere penge. Og da vi har en licensaftale med dem, så giver det også et bedre 
afkast forhåbentlig. Det er vores incitament. Det er business to business. Det er for at tjene nogle 
flere penge.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
De øvrige virksomheder beskriver omend i knap så klare vendinger også B2B projekterne som en 
måde at skabe en overskudsforretning på. RDS, Karise Kleinsmedie og Hoier Resources lægger 
først og fremmest vægt på, at det var en måde, hvorpå de kunne introducere en ny industri i de 
afrikanske lande. Det vender vi tilbage til senere i analysen, hvor vi diskuterer typen af virksomhed 
og hvad de kan tilføre de respektive lande. Palle Maag fra Karise Kleinsmedie understreger, at deres 
primære motivation var at bringe nogle nye muligheder til Uganda i kraft af kompetenceoverførsel: 
 
 ‖Vores hovedformål har helt klart været, at vi gerne ville tilføre noget kompetence til Uganda, så 
man kunne blive uafhængig af import af svejsere udefra, så enkelt er det. Og så ville vi da også godt 
lave en virksomhed og tjene penge, det ville vi ikke have noget imod, men hvis vi skal være lidt 
langhårede, så var vores hovedformål at få sat noget i værk, som kunne være til gavn for Uganda 
og kunne vi så score nogle kroner også, så fint nok.‖ Palle Maag/Karise Kleinsmedie 11.12.2009 
 
Palle Maag adskiller sig, som repræsentant for Karise Kleinsmedie, fra de øvrige respondenter. De 
lægger som nævnt først og fremmest vægt på forretningsmulighederne. Dog nævner alle, at 
                                                 
7
 Akzo Nobel adskiller sig fra de øvrige virksomheder ved det, at de faktisk samarbejder med deres egen licenstager. 
Alligevel refererer vi til samarbejdet som et B2B partnerskab, da det af Danida er blevet accepteret som et sådant. Men 
der er altså ikke tale om et partnerskab indledt mellem to hidtil uafhængige aktører. 
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muligheden for at bidrage med arbejdspladser, teknologi og knowhow til lande, der har brug for det, 
har været en positiv sidegevinst af B2B projekterne. 
 
6.2.1 Hvorfor søge om støtte? 
Samtlige respondenter mener, at støtten fra Danida var en forudsætning for, at de respektive 
virksomheder turde kaste sig ud i virksomhedsdrift i de afrikanske lande. Samstemmigt fremhæver 
de den risiko, der er forbundet med at opstarte en virksomhed i Afrika syd for Sahara. Risikoen er 
så betydelig, at det har været nødvendigt med økonomisk støtte, der kunne opveje eventuelle tab. En 
tilbagevendende pointe er, at besværlige sagsbehandlingsforløb i værtslandet bl.a. er medvirkende 
til at opstartsfasen bliver uforholdsmæssig lang og ressourcekrævende. Flere nævner desuden, at 
behovet for enten konstant eller regelmæssig tilstedeværelse af en dansk medarbejder i 
samarbejdslandet er en udgift, der nødvendiggør økonomisk støtte: 
 
‖Jamen, det var en helt klar forudsætning for at det kunne lade sig gøre. (…) For at kunne overføre 
den kapacitet, den viden, vi har herhjemme, er vi nødt til at have en mand dernede (…) og det 
koster mange penge at have en dansker dernede med hus, forsikring, rejser frem og tilbage osv. Det 
ville selve virksomheden slet ikke kunne bære. Karise Kleinsmedie er ikke noget stort foretagende 
(…) Og det ville slet ikke kunne bære at holde Mikael Leander dernede – det koster vel i 
størrelsesordenen 700.000 om året (…) Så derfor var en absolut forudsætning for at vi kunne gøre 
det her, at vi indgik et samarbejde med det her Business-to-Business (…). Palle Maag/Karise 
Kleinsmedie 11.12.2009 
 
Det skal her nævnes at Karise Kleinsmedie er den mindste af de virksomheder, vi har talt med. Men 
argumentationen er den samme hos samtlige respondenter og altså uafhængigt af størrelse: Den 
danske part havde ikke selv kunnet afholde de udgifter, der er forbundet med et sådant partnerskab: 
 
‖Det var for at tage spidsen af risikoen. Afrika er jo ligesom ikke et lav-risiko område, når man vil 
lave forretninger og ekstremt omstændeligt og Uganda ligger ikke som det første land på vores 
skydeskive, når vi kigger på vores marked, så hvis der ikke var B2B, var vi ikke kommet derned.‖  
Kenn Frederiksen/Energi Midt 8.12.2009  
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Det vil med andre ord sige, at virksomhederne uanset størrelse eller type, ikke ville befinde sig i de 
pågældende afrikanske lande, hvis ikke de største omkostninger var dækket af B2B støtten. Det er 
imidlertid også et krav til ansøgningen, at det dokumenteres, at partnerskabet ikke havde fundet sted 
foruden støtten. Det er selvfølgelig også i det lys svarene skal ses. Men ifølge respondenterne ville 
virksomhederne enten have holdt sig til Danmark eller satset på mere sikre investeringer i Asien, 
hvis det ikke var for hjælpen fra Danida. Kent Ringsted fra Akzo Nobel forklarer det på følgende 
måde: 
  
‖Licens i Afrika er ikke høj-prioritet. Punktum! Høj-prioritet det er Kina, det er Indien, Mellem- og 
Sydamerika. Det er der, hvor Akzo Nobel de investerer, og de investerer ved at købe et eller andet 
og så være der selv. Og licenserne, ja det er da et meget godt springbræt til at komme ind på et 
tidspunkt. Men Afrika har ikke høj prioritet. (...) Og så håber man på, at der bliver lidt mere 
højvande i kassen, sådan så man kan begynde at investere i Afrika. Fordi der er potentiale i Afrika. 
Der er udvikling i Afrika. Altså, de har stadigvæk tocifrede vækstrater. Så det er interessant. Det 
andet er bare mere interessant.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
Erik Moes fra PKM vil dog ikke udelukke, at gartnerivirksomheden alligevel ville have opstartet en 
produktion i Kenya eller Uganda, der begge er lande med en betydelig blomstereksport. Men han 
understreger, at den store risiko, der er forbundet med at flytte moderproduktionen til Kenya, ville 
betyde, at de ville være gået langt mere forsigtigt frem. Det ville have været en langsom og gradvis 
proces, hvis det var foregået uden Danida-støtten i ryggen (Erik Moes/PKM 9.12.2009). 
De seks virksomheder, som vi har talt med forklarer altså alle først og fremmest incitamentet for at 
indgå samarbejdet med, at de så en mulighed for at gøre en god forretning, enten ved at udvide 
deres marked, øge indtægterne hos en licenstager (Akzo Nobel), eller starte en ny industri og 
dermed åbne op for et helt nyt marked. En enkelt respondent fremhæver muligheden for at bidrage 
til udvikling i Uganda (Palle Maag/Karise Kleinsmedie), men alle ser de en mulighed for 
økonomisk gevinst. Alligevel er alle disse partnerskaber subsidieret af Danida. Det begrundes med, 
at der er en så betydelig risiko forbundet med at drive virksomhed i de afrikanske lande, at støtten 
har været en forudsætning for, at de har givet sig i kast med de aktuelle projekter. 
Virksomhederne er altså ikke overraskende drevet af profithensynet. I Kapitel 3 diskuterede vi 
forholdet mellem virksomhedernes profithensyn og privatsektorprogrammernes (i dette tilfælde 
B2B) udviklingsmålsætninger. Det blev beskrevet, hvordan der i PSU strategierne ligger en 
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forudsætning om, at disse to hensyn kan forenes: At virksomhedernes bestræbelse på at skabe profit 
og udviklings-organisationernes bestræbelser på at skabe udvikling kan mødes i en win-win 
situation, hvor virksomhederne gennem en ansvarlig forretningsførelse og eventuelle sociale tiltag, 
bidrager til økonomisk vækst og i sidste instans udvikling og fattigdomsreduktion. De nødvendige 
forudsætninger for dette win-win scenarie blev præsenteret i Kapitel 3 og diskuteres senere i 
analysen. Men når vi i denne rapport undersøger virksomhedernes mulighed for at bidrage til 
udvikling er det relevant først at se nærmere på respondenternes forståelse af udviklingskonceptet.  
Det er interessant i hvilken udstrækning de gør sig overvejelser om partnerskabets muligheder i 
relation til udvikling og derigennem få kendskab til deres forståelse af B2B-programmets 
overordnede mål.  
 
6.3 Forståelse af udvikling 
Interviewene viste, at der var stor variation i respondenternes forståelse af udvikling. Til spørgsmål 
om, hvordan partnerskabet bidrager til udvikling måtte det flere gange præciseres, at der her var tale 
om udviklingseffekter som nævnt i B2B-programmet og ikke om virksomhedsudvikling. Da Erik 
Moes/PKM eksempelvis bliver bedt om med egne ord at beskrive, hvordan han mener at 
partnerskabet i Kenya bidrager til udvikling, svarer han: 
 
‖Det har været med til at øge produktionen her på stedet, fordi vi har fået ekstra plads. Det har 
været med til at øge beskæftigelsen her på stedet. I seneste regnskabsår var vi ti mennesker mere på 
stedet end vi var året før. Så man kan sige, at det har øget omsætningen, beskæftigelsen, 
indtjeningen her på gartneriet.‖ Erik Moes/PKM 9.12.2009 
 
Der bliver her talt om virksomhedens udvikling – vel at mærke den danske virksomhed. Det siger 
noget om, i hvor høj grad B2B-programmets udviklingsdimension og den overordnede målsætning 
om bidrag til fattigdomsreduktion ligger respondenten på sinde. Der kunne selvfølgelig være tale 
om en simpel misforståelse, men da det bliver præciseret, at spørgsmålet går på udvikling i Kenya 
lyder svaret:  
 
‖Jamen, det er da klart, at vi får da en holdning og en følelse til Kenya ved at have det her projekt. 
Og jeg har selv personligt været dernede med hele min familie (…). Jamen det giver da sådan nogle 
ting, hvor man føler sig engageret i, hvad der sker i Kenya. Krisen omkring det sidste valg skar da 
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én dybt i hjertet, når man hørte, hvordan der kom stammeuroligheder (...)‖ Erik Moes/PKM 
9.12.2009 
 
Udviklingsforståelsen hos respondenterne fra Akzo Nobel og Energi Midt fokuserede ligeledes 
hovedsageligt på den lokale virksomhedsdrift. Respondenterne fra RDS, Hoier Resources og Karise 
Kleinsmedie havde derimod gjort sig tydelige overvejelser om udviklingseffekterne af 
erhvervsaktiviteterne og eventuelle CSR og sociale tiltag.  
 
I afsnittet Profithensyn vis a vis udviklingshensyn diskuteredes relationen mellem virksomheders 
profithensyn overfor udviklingshensynet, hvor det blandt andet blev anført at virksomheder 
naturligvis først og fremmest vil tilgodese profithensynet og at (social og økonomisk) udvikling 
ikke er inden for deres kompetenceområde.  Det kan derfor heller ikke overraske, at der kan opstå 
en vis forvirring omkring konceptet. Det er imidlertid bemærkelsesværdigt, at de ansvarlige 
personer for virksomhedssamarbejder under B2B i mange tilfælde havde vanskeligt ved at redegøre 
for, på hvilken måde samarbejdet kunne bidrage til udvikling. Sådan en argumentation skal jo i 
hvert fald formelt set indgå i ansøgningen til Danida og i de efterfølgende indrapporteringer. De 
manglende målsætninger har været et tilbagevendende kritikpunkt i evalueringerne af 
privatsektorprogrammerne. En klar specificering af udviklingsmålsætningerne for de enkelte 
virksomheder er i den forbindelse blevet anbefalet, men det synes altså ikke at være sket på trods af 
kritikken og revision af programmets retningslinier.  
 
6.4 Udvikling gennem virksomhedsdrift 
Interviewene har vist, at der er i hvert fald én fællesnævner for alle seks respondenter. De lægger 
alle vægt på virksomhedsudvikling og drift som den primære måde, hvorpå partnerskaberne 
bidrager til udvikling. Med virksomhedsudvikling menes i denne forbindelse styrkelse af 
partnervirksomhedens konkurrenceevne gennem effektivisering og systematisering af 
arbejdsgangen, ny teknologi og overførsel af knowhow (træning). Der bliver blandt andet lagt vægt 
på, hvordan partnerskaberne tilfører lokalområdet nye jobs ved fx at introducere en helt ny industri 
og/eller ved at placere en virksomhed, hvor der tidligere slet ingen erhvervsaktivitet har været. Vi 
kan skelne mellem følgende områder, hvor respondenterne mener at selve virksomhedsdriften har 
en udviklingseffekt: Jobskabelse, ny industri (importsubstituering) og overførsel af ny teknologi og 
knowhow. 
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6.4.1 Øget beskæftigelse 
Som det fremgik af Kapitel 2, er et centralt argument for privatsektorudvikling, at det primært er i 
privatsektoren, der skabes jobs. Øget aktivitet i privatsektoren fører til større efterspørgsel på 
arbejdskraft, men i relation til økonomisk udvikling og fattigdomsreduktion, har det imidlertid 
betydning, hvilken type arbejdskraft, der efterspørges (Jenkins 2005).   
Vi kan hurtigt konstatere, at de forskellige partnerskaber, der har opstartet ny virksomhed i Afrika 
har bidraget til skabelsen af nye jobs – i større eller mindre grad. Men hvad der er mere interessant 
er, fra hvilken indkomstgruppe, virksomhederne rekrutterer arbejdskraft. Det har betydning for 
omfanget af udviklingseffekten og bidraget til fattigdomsreduktion, om virksomheden henter 
størstedelen af deres ansatte blandt de fattige og/eller ufaglærte arbejdstagere og på den måde er 
medvirkende til at skabe et indkomstgrundlag for mennesker, der ellers stod uden 
ansættelsesmuligheder. Det er desuden relevant, hvad det er for en type ansættelse, virksomheden 
kan tilbyde: Er der eksempelvis tale om løs – eller fastansættelse? Tilbyder virksomheden 
sygeforsikring eller anden sikkerhed for deres medarbejdere? 
 
De virksomheder vi har talt med er, som det fremgik af virksomhedsbeskrivelsen, ganske 
forskellige. De varierer både i type og størrelse, og befinder sig inden for forskellige industrier. Det 
vil derfor også være forskelligt i hvilket omfang, deres tilstedeværelse i værtslandet bidrager til 
skabelsen af nye jobs. Desud en vil virksomhedernes placering i mange tilfælde være af betydning.     
 
Et eksempel på en virksomhed, der efter eget udsagn har haft succes med at skabe nye jobs er RDS. 
Sammen med den ghanesiske samarbejdspartner, Palm Acres, har de opstartet fiskeopdræt (West 
African Fish) i et område øst for Lake Volta, hvor der ikke tidligere har været erhvervsaktivitet. Det 
betyder, at de rekrutterer arbejdskraft i et område, hvor der ikke tidligere fandtes jobmuligheder
8
: 
 
‖Det område, hvor vi ligger, der findes ingen arbejdspladser. Der er ingen virksomheder, hvor du 
kan få job. Et billede fortæller det meget godt: Den plads, hvor vi har placeret vores anlæg på, der 
boede nogle illegale fiskere med deres familier og én af dem, han beskriver det meget godt. Han er 
                                                 
8
 Vi har ikke haft mulighed for at undersøge området nærmere og må derfor tage respondentens udsagn for gældende. 
Mogens Mathiasen fremhæver, at området ikke tidligere har været anvendt til industri og at infrastrukturen er langt fra 
optimal. Da RDS påbegyndte projektet måtte de selv lave den 7 km lange vej, der forbinder virksomheden til den 
nærmeste hovedvej og i øvrigt selv tilføre elektricitet. 
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blevet ansat hos os og han siger at: tidligere der sad jeg ved vandet hver dag og ventede på at fange 
én fisk, der måske kom, så min familie får mad. I dag, der har jeg et job og jeg får løn hver dag og 
min familie får mad. Så kort kan det siges. Altså, hans familie har fået et helt andet liv‖. Mogens 
Mathiasen/RDS 11.1.2009 
 
RDS producerer og sælger fisk til hjemmemarkedet i Ghana. Fiskene sælges direkte fra 
virksomhedens port til de lokale fiskekoner (fish-mammas), der hver dag transporterer dem til de 
omkringliggende byer og sælger dem til restauranter og på de lokale markeder. Mogens Mathiasen 
fremhæver, at det derfor ikke alene er de 46 ansatte, der har fået gavn af virksomhedens 
tilstedeværelse. Det har også betydet øget beskæftigelse til de chauffører, der står for kvindernes 
transport til og fra virksomheden.  
Størrelsesordenen af den samlede beskæftigelse, virksomheden skaber kan vi naturligvis ikke sige 
noget om, men virksomhedens placering taget i betragtning er det dog sandsynligt, at der er tale om 
en væsentlig forøgelse i forhold til tidligere.  
 
Af de seks virksomheder er det Akzo Nobels partnervirksomhed, Sadolin Paints der har flest 
beskæftigede. Den har ca. 100 ansatte fordelt på alle niveauer fra produktion til administration og 
ledelse. Virksomheden eksisterede imidlertid inden B2B partnerskabet indledtes og samarbejdet har 
ifølge Kent Frederiksen ikke resulteret i yderligere jobskabelse. Antallet af ansatte er godt nok 
steget, men det er ikke noget Akzo Nobel har gjort noget aktivt for at fremme: 
  
‖Det er ikke noget vi er en del af. Vi har et samarbejde med dem, men vi har ikke nogen… altså vi 
ejer dem ikke. Vi er ikke en del af eller vi har ikke aktier i selskabet. Så som sådan er vi ikke en del 
af det, men så kan vi sige at hvis der er et eller andet, der er helt skævt så har vi en interesse i at det 
ikke fortsætter.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
Disse to eksempler er fremhævet for at illustrere den store forskel, der er på virksomhedernes 
muligheder for og interesse i at skabe arbejdspladser. Dette som et naturligt resultat af de meget 
forskellige partnerskabskonstellationer, der findes blandt den gruppe, der behandles her, men også 
blandt de øvrige B2B partnerskaber (B2B henvender sig til alle type virksomheder, store som små 
og uafhængigt af branche, hvilket fremgår af den samlede partnerskabsliste fra Danida). I relation til 
øget beskæftigelse vil Energi Midt’s partner, konsulentvirksomheden Konserve Consult Ltd., være 
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knap så interessant ud fra et PSU synspunkt som eksempelvis de mere produktionstunge 
virksomheder som RDS, PKM og Akzo Nobel.  
 
6.4.2 Ansættelsesforhold 
Det har ikke i alle tilfælde været muligt at få oplyst et præcist antal ansatte beskæftiget ved 
virksomhederne i værtslandene. Det skyldes bl.a. at flere af virksomhederne udover deres 
fastansatte beskæftiger løsarbejdere, hvor antallet selvsagt varierer. Det gælder særligt for de 
produktionstunge virksomheder; RDS, PKM, Akzo Nobel, og desuden Hoier. Eksempelvis PKM 
beskæftiger i omegnen af 50 medarbejdere på årsbasis, men deres aktiviteter er sæsonafhængige, så 
i lavsæsonen vil antallet være betydeligt mindre. Ansættelsesformerne har ikke mindst betydning 
for, i hvilken grad B2B partnerskaberne fører til øget beskæftigelse i værtslandet. Men det har også 
betydning for, hvilke vilkår virksomhederne kan tilbyde de ansatte. Erik Moes/PKM fremhæver, at 
virksomheden fx tilbyder deres fastansatte lægehjælp og sundhedstjek. Desuden har 
partnervirksomheden (før samarbejdet indledtes) oprettet en personalebank, hvor medarbejderne 
kan indsætte en procentdel af deres månedsløn til opsparing. De fastansatte vil i øvrigt være sikret 
en vis indkomststabilitet, hvorimod løsarbejderne betales for kortere perioder uden nogen garanti 
for videre beskæftigelse. I PKM’s tilfælde forsøger de dog at flytte personale mellem de to 
gartnerier for at minimere udskiftningen i medarbejdergruppen.  
I B2B Company Guidelines henvises til ILO’s principper9 om arbejdstagerrettigheder, hvorfor vi 
antager, at det forventes at virksomhederne i B2B partnerskaberne bestræber sig på at sikre 
fastansættelse og indkomststabilitet og dermed minimalt brug af løsarbejdere. Alle respondenter 
understreger da også at de ansatte får ordentlige lønninger, der som minimum lever op til 
standarden og lovgivningen i det pågældende land.  
 
Der er altså stor forskel på hvor mange nye arbejdspladser de forskellige virksomheder bidrager 
med, hvilken form for arbejdere, der efterspørges samt under hvilke forhold alt afhængigt af 
virksomhedens type og behov.  
 
 
 
                                                 
9
 International Labour Organisation. Danida henviser til organisationens principper i B2B Company Guidelines (B2B 
CG 2008:17). 
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6.4.3 Ligestilling og beskæftigelse til kvinder 
Fremme af lige beskæftigelsesmuligheder for mænd og kvinder er et væsentligt element i B2B 
Company Guidelines. Ligestilling er en del af udviklingskriterierne, både som et selvstændigt 
kriterium og som et emne under CSR. Ligeledes er kvinders muligheder en prioritet i Danidas 
overordnede udviklingsmålsætninger og en del af de tværgående hensyn i udviklingsarbejdet. Alle 
seks virksomhedsrepræsentanter omtaler da også beskæftigelse af kvinder i en eller anden 
udstrækning. De kommer selv ind på emnet i forbindelse med besvarelsen af andre spørgsmål. Det 
vidner om, at de er bevidste om Danidas fokus på ligestilling og køn. Men ingen af de seks 
virksomheder har gjort noget aktivt for at rekruttere kvinder eller for at gøre arbejdspladsen lige 
attraktiv for begge køn.  
 
Akzo Nobel er et eksempel på en virksomhed, hvor man er bevidst om Danidas prioritering af 
beskæftigelse til kvinder, men uden at det aktivt søges fremmet. I sit svar på spørgsmålet om, 
hvordan han mener at virksomheden bidrager til udvikling tilføjer Kent Ringsted:    
 
‖… der er i øvrigt – jeg ved godt, at jeg springer lidt – Det sidste var også, at man skulle aktivt 
sørge for, at kvinder kom i arbejde. Det var et punkt også - jeg vil ikke sige at man har kursus i det 
men det blev tydeliggjort, at det så man gerne.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
I Kapitel 3 (afsnit 3.2.1) har vi beskrevet, hvordan CSR gerne defineres negativt og at 
virksomhederne derfor fokuserer på, hvad de ikke bør gøre frem for hvad de bør gøre. Til 
spørgsmålet om, hvorvidt Akzo Nobel gør noget aktivt for at rekruttere kvindelige medarbejdere 
svarer Kent Ringsted:  
 
‖De har ikke én eller anden kvote, hvis det er det. Men det er ikke … Hvordan skal jeg formulere 
det? Vi har ikke pålagt dem at de skal gøre noget. Men det er mit indtryk, at de tager den, de mener, 
er bedst.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
Han pointerer desuden, at der ikke bliver diskrimineret mod kvinder i partnervirksomheden og at 
det virker som om at de kvinder, der er ansat ”bliver behandlet ordentligt”. Akzo Nobel er altså 
bekendt med Danidas fokus på det tværgående hensyn om ligestilling, der fremhæves i Company 
Guidelines, men det er ikke noget virksomheden forfølger i det kenyanske samarbejde. 
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PKM og RDS er de eneste virksomheder, der har kvindelige medarbejdere ansat i produktionen. Det 
har betydning i en udviklingskontekst, da det som regel er til produktionen, der kan bruges ufaglært 
arbejdskraft fra den fattigste del af befolkningen. Hos PKM er det imidlertid ikke noget, der aktivt 
promoveres, da gartneriarbejdet ifølge Erik Moes, både i Danmark og i Kenya er et kvindefag. Hos 
RDS, hvor en fjerdedel af medarbejderne i produktionen er kvinder, fremhæves det, at der er dele af 
produktionen, hvor kvindelig arbejdskraft foretrækkes: 
 
‖Det hårde arbejde med at hive fisk op af vandet og fodre, det er mænd, der gør det. De opgaver, 
der kræver koncentration og at det skal være i orden… sortering af fisk, det er kvinderne. Der er 
ingen regel uden undtagelser, men det er sådan den generelle i forhold til, hvilke afdelinger 
mændene er i, og hvor kvinderne er.‖ Mogens Mathiasen/RDS 11.1.2010 
 
Det fremgår altså af ovenstående, at der ikke foregår nogen aktiv indsats for at rekruttere kvindelige 
medarbejdere med mindre det vurderes at være til særlig gavn for virksomheden. Dét der er 
afgørende for kønsfordelingen på de seks virksomheder er arbejdsopgavernes karakter – om det i 
traditionel forstand opfattes som et kvindefag. Udviklingskriteriet der omhandler fremme af 
beskæftigelse af kvinder bliver således ikke søgt opfyldt hos de virksomheder, hvor kvindelig 
arbejdskraft ikke umiddelbart menes at være forbundet med en særlig fordel. Dette til trods for, at 
det er et fremtrædende mål hos Danida og et formelt kriterium for bevilling af den økonomiske 
støtte (B2B CG 2008). 
 
6.4.4 Træning og teknisk assistance 
Teknisk assistance og træning er hjørnesten i Danidas B2B program, ligesom det er et af 
kerneelementerne i privatsektorudvikling. Danida fremhæver at overførslen af den nødvendige 
viden og knowhow kan foregå ved at danske medarbejdere assisterer og træner de lokalt ansatte i 
værtslandet eller gennem overførsel af teknologi (B2B CG 2008). Tidligere i rapporten har vi været 
inde på, at privatsektorudvikling ofte er blevet kritiseret for ikke at tage tilstrækkelig højde for 
træningselementet forbundet med overførsel af ny teknologi. Og at det er formålet med 
partnerskabsprogrammer som B2B, at de skal sikre, at overførsel af teknologi ledsages af den 
nødvendige træning og kompetenceoverførsel. Det er da også aspekter, som alle seks respondenter 
fremhæver som væsentlige elementer i partnerskabet. Der er imidlertid stor variation i de reelle 
trænings- og uddannelsesindsatser. EnergiMidt, Karise Kleinsmedie, RDS og Hoier Resources har 
faste medarbejdere udstationeret i værtslandet, PKM har foretaget lokal træning gennem enkelte 
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besøg, mens Akzo Nobel så vidt vi er orienteret ikke bidrager til uddannelse eller træning af 
partnervirksomhedens medarbejdere. Derimod består virksomhedens bidrag i overførsel af udstyr til 
miljørigtige/venlige produktionsmetoder.  
 
6.4.5 Kompetencestyrkelse 
På grund af karakteren af Karise Kleinsmedies partnerskab i Uganda (de samarbejdede med en lokal 
skole og har ansat elever i den ugandiske virksomhed) var der et væsentligt element af træning og 
overførsel af knowhow til det lokale miljø. De elever, der var fastansat i Karise Kleinsmedie 
Uganda, fortsætter nu i den nye virksomhed med ansvar for deres specifikke område: svejsning af 
rustfrit stål, hvilket de ifølge Palle Maag er godt rustet til. Så Karise Kleinsmedie har altså været 
med til at styrke lokal viden og kompetencer, som kan bruges i Uganda. På trods af 
tilbagetrækningen fra projektet er aftalen, at den lokale virksomhed skal kunne trække på den 
danske viden og ekspertise, så der er intention om videre kontakt og mulighed for yderligere 
kompetencestyrkelse og opgradering.  
 
Træningen hos EnergiMidt foregår på et andet niveau, hvilket bl.a. hænger sammen med, at 
virksomheden ikke har nogen egenproduktion. Gennem overførsel af knowhow er målet at indføre 
vestlige forretningsgange til den lokale virksomhed og forbedre virksomhedskulturen. Ifølge Kenn 
Frederiksen forsøger EnergiMidt fx at ændre den topstyrede virksomhedskultur hos partneren, så 
flere opgaver bliver uddelegeret og forretningsgangen effektiviseres. Gennem overførsel af 
knowhow og ikke mindst kapital er det målet at styrke den lokale virksomhed, så den fremstår mere 
lukrativ for potentielle kunder.  Det vil sige, at dér hvor EnergiMidt forsøger at overføre viden og 
kompetencer er på administrativt ledelsesplan. Men der er ikke tale om hverken undervisning eller 
træning i traditionel forstand. Ifølge KF smelter træning og drift sammen: 
 
‖Der ligger et stort element af træning i ansøgningen B2B ansøgningen  – det skal der jo for at få 
tilskud, så selvfølgelig har vi da tænkt: hvordan er det, vi skal træne. At det ikke kun bliver drift det 
hele, selvfølgelig er der også noget drift, men så kan man sige hvor er forskellen mellem drift og 
træning, hvis driften understøtter, at de bliver bedre til nogle ting.‖ Kenn Frederiksen/EnergiMidt 
8.12.2009 
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Dette syn på træningselementet i B2B-programmet skal ses i lyset af, at der her er tale om en 
konsulentvirksomhed, hvor fokus i partnerskabet er på at skabe systematisering og struktur hos den 
lokale virksomhed. Så det er i selve administrationen, at de vil sætte ind og det gøres altså løbende 
ved justering og forbedring af selve driften. Men det siger imidlertid også noget om, at almindelige 
driftsforbedringer kategoriseres som træning og dermed opnår støtte af Danida
10
. Det tyder på, at 
der er vide rammer for, hvad der kan kategoriseres som træning og at der ikke nødvendigvis stilles 
krav om specifik og målrettet kompetencestyrkelse gennem definerede planer og programmer.  
Ifølge Kenn Frederiksen er driftsforbedringerne med til at sikre, at opgaverne udføres lokalt. 
Virksomheden servicerer primært donororganisationer, der har projekter i Uganda, gennem 
konsulentbistand og levering af solceller. Hvis partnerskabet gennem de nævnte tiltag kan gøre 
virksomheden mere attraktiv for de udenlandske donorer, kan det få den positive effekt, at opgaver 
der ellers som oftest varetages af udenlandske aktører, i stedet bliver varetaget af denne virksomhed 
med lokal forankring. Der, hvor EnergiMidt kunne bidrage til kompetencestyrkelse gennem regulær 
træning er på konsulentsiden. Her er den lokale part ifølge Kenn Frederiksen ikke særlig stærk, men 
der er ikke pt. igangsat nogen form for træning eller undervisning for at bedre kompetencerne. 
 
6.4.6 Ny teknologi og Nye produktionsmetoder 
Hos flere af virksomhederne består deres bidrag til partnerskabet hovedsagligt i overførsel af ny 
teknologi og/eller produktionsmetoder. Både PKM, RDS, Hoier Resources og Akzo Nobel, der er 
mere eller mindre produktionstunge virksomheder, har via B2B-programmet overført enten udstyr 
eller knowhow til mindre miljøbelastende produktion  
Erik Moes fra PKM fremhæver, at virksomhedens overførsel af knowhow til den lokale partner, har 
betydet et skift fra kemisk bekæmpelse til biologisk bekæmpelse på produktionen. Det vil sige, at 
de har indført en miljøvenlig metode, som partnervirksomheden også har taget til sig i egen 
produktion. Overførslen af den danske knowhow og teknologi medfører ifølge Erik Moes således en 
forbedring af både det eksterne og interne miljø, da de ansatte ikke udsættes for giftstoffer.  
 
‖Men det (biologisk bekæmpelse) har vi haft utrolig succes med og man kan sige at vores 
kenyanske samarbejdspartner har taget det til sig og indført det i deres dele af den produktion de 
havde i forvejen dernede. Så vi har helt klart kunnet bidrage med viden her fra DK, på noget som 
                                                 
10
 Danida yder ikke støtte til selve driften (B2B CG 2008). 
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helt klart løfter tingene, både… jamen det er både godt for planterne men frem for alt er det jo 
super godt for de mennesker som arbejder med det.‖ Erik Moes/PKM 9.12.2009 
 
Ifølge Erik Moes er den danske knowhow givet videre via sidemandsoplæring, hvor en udsendt 
medarbejder har været i Kenya i én uge og trænet den lokalt ansvarlige. Og efterfølgende har Erik 
Moes og andre fra PKM været i Kenya 5 gange i de første år af projektet for at monitorere og følge 
med i hvad der sker på virksomheden. Det er altså af begrænset omfang, hvad den egentlige træning 
har bestået i, men der er dog overført kompetencer til den ansvarlige på virksomheden, der 
efterfølgende har kunnet instruere de øvrige ansatte. Desuden er der overført viden om biologisk 
bekæmpelse – en knowhow, der potentielt kan sprede sig til de andre gartnerier i området til gavn 
for både mennesker og miljø. 
 
6.4.7 Ny industri 
Respondenterne fra RDS, Karise Kleinsmedie og Hoier Resources lægger vægt på, at deres danske 
virksomheder via partnerskabet har tilført de respektive værtslande en helt ny industri. RDS har fx 
startet en produktion af den meget efterspurgte Tilapia fisk, der ellers importeres til det ghanesiske 
marked. På samme måde var det hensigten med Karise Kleinsmedies projekt i Uganda at starte en 
egenproduktion indenfor rustfrit stål. Det rustfri udstyr, der bl.a. bruges indenfor mejeri, importeres 
fra udlandet og virksomheden så derfor en mulighed for at starte en helt ny industri i Uganda. Hoier 
Resources forsøger at indføre genanvendelse af affald, hvilket i dag kun foregår i meget beskedent 
omfang i Ghana. Hans Hoier forklarer, hvordan han mener at virksomhedens aktiviteter bidrager til 
udvikling: 
 
”Det bidrager jo til udvikling på den måde at vi får en virksomhed op at stå indenfor et område, 
hvor der ikke er nogen aktivitet i dag. Det er virkelig sustainable development vi taler om, da vi får 
udnyttet ressourcer rundt omkring, som i dag ikke bliver udnyttet. Dem får vi udnyttet.” Hans 
Hoier/Hoier Resources 21.12.2009.  
 
Mogens Mathiasen fra RDS giver udtryk for en lignende opfattelse af, hvordan den nye teknologi 
og knowhow, de har med sig, bidrager til udvikling:  
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‖Altså den teknologi vi kommer med… altså vores partner, som han selv siger: Jeg har ingen 
mulighed for at tilegne mig den her viden nogetsteds, hvis I ikke var kommet her. Så det alene er en 
kolossal masse udvikling. Det at kunne producere ikke alene en stor og god fisk men også hurtigere 
og billigere end de andre – det giver også en afsmitning for de andre farmere dernede (…) Og helt 
basalt: der er altså mange mennesker, der er sultne og der er en kæmpe efterspørgsel efter fisk, så 
alle de ting tilsammen, det mener jeg er med til at skabe en kolossal udvikling. Det ved jeg.‖ 
Mogens Mathiasen/RDS 11.1.2010 
  
RDS, eller rettere sagt, deres joint venture West African Fish, tilbyder desuden fiskekonerne 
undervisning i ’simpelt købmandskab’, der skal hjælpe dem med at få så meget ud af deres 
forretning som muligt. Kvinderne er selvstændige og West African Fish får altså kun indirekte gavn 
af at oplære kvinderne. Det er klart, at jo bedre en forretning det er for fiskekonerne, jo bedre en 
forretning er det for West African Fish, da de dermed får mulighed for et større salg til kvinderne. I 
den forstand kan der siges at være tale om en situation, hvor undervisningen i sidste ende er til gavn 
for begge parter.  
 
6.4.8 BoP  
Som beskrevet i teorien, illustreret i Kapitel 2, kan virksomhedernes målgruppe og hvem de 
producerer til have betydning for udvikling og fattigdomsreduktion. Ved at gøre produkter 
tilgængelige for nye befolkningsgrupper, som de fattigste, kan deres muligheder og levevilkår 
forbedres. Af de seks virksomheder vi talte med var der to, der umiddelbart viste potentiale til at 
kunne påvirke udvikling og fattigdom gennem deres produkter. Kenn Frederiksen fra EnergiMidt 
nævnte en mulig BoP strategi med at forsyne fattige landområder med energi gennem salg af 
elektricitet fra et solcelleanlæg. Ideen er, at det ikke er nødvendigt at købe et helt anlæg, men blot at 
købe den energi man forbruger, hvilket åbner muligheder for de fattigste befolkningsgrupper. Det er 
imidlertid blot en projekt-idé og altså ikke et projekt, der er igangsat eller planlagt.  
RDS har ikke en BoP plan og Mogens Mathiasen nævnte ikke de fattige, som en decideret 
målgruppe, men han pointerede, at ghaneserne i høj grad prioriterer god kvalitet over pris. Ved at 
producere fisk af en højere kvalitet end hidtil tilgængeligt i Ghana og sælge dem til videresalg på de 
lokale markeder (gennem fiskekoner) må man gå ud fra at folk fra alle lag i samfundet får adgang til 
den nye og bedre kvalitet. Det er klart at de allerfattigste ikke vil få gavn af det, da de i det hele 
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taget ikke har mulighed for at handle, men de, der alligevel ville købe fisk på markedet får nu en 
fisk af god kvalitet og som ikke er opdrættet i forurenede omgivelser. 
 
6.4.9 Opsummering: Udvikling gennem virksomhedsdrift 
Der er altså variation i typen og graden af træning, overførsel af knowhow og jobskabelse. 
Ligeledes er det meget forskelligt hvilket niveau, der rekrutteres til og kompetencestyrkelsen sker 
på – på arbejder-, mellemleder- eller ledelsesniveau, hvilket er afgørende for, om det i sidste ende er 
med til at fattigdomsreducere. Væsentligt for resultaterne og mulighederne forbundet med 
kompetencestyrkelse er, hvilken industri eller hvilket erhverv det foregår indenfor. Karise 
Kleinsmedie har eksempelvis været med til at introducere produktion af rustfrit stål i Uganda, og 
gennem træning givet elever og ansatte nye kompetencer. De har ifølge Palle Maag derfor også 
gode muligheder for fremtidig ansættelse. Det samme gælder RDS, der har startet en national 
produktion på en efterspurgt vare, der ellers bliver importeret. Desuden har det betydning, hvorvidt 
virksomhederne tænker i aktive tiltag, der kan fremme knowhow lokalt og som måske endda rækker 
udover selve virksomhedsdriften, som det er tilfældet med RDS. Interviewene har desuden vist, at 
definitionen af træning varierer fra virksomhed til virksomhed. Samtlige virksomheder har 
modtaget økonomisk støtte til trænings- eller uddannelsesaktiviteter og det er derfor interessant at 
se de vide rammer for, hvornår noget kan kategoriseres som sådan under B2B-programmet. 
Ligeledes er der stor variation i den type jobs, der skabes og de befolkningsgrupper, der rekrutteres 
fra, hvorfor der er stor forskel på tilførslen af fattigdomsreducerende arbejdspladser fra virksomhed 
til virksomhed.  
 
6.5 Udvikling gennem CSR og Sociale tiltag 
Når vi har spurgt respondenterne om, hvordan de mener at B2B partnerskaberne bidrager til 
udvikling, har svarene som nævnt omhandlet selve det erhvervsmæssige samarbejde og dets 
potentielle udviklingseffekter. CSR og sociale tiltag nævnes kun sekundært. Det vil i det følgende 
fremgå, at virksomhederne har meget forskellige og i visse tilfælde bemærkelsesværdigt 
’rummelige’ opfattelser af, hvilke aktiviteter, der kan kategoriseres som CSR aktiviteter. At der 
hersker forvirring omkring CSR konceptet afspejles da også i den store variation i de konkrete 
tiltag, de forskellige virksomheder har igangsat og planlægger. Adspurgt om virksomhederne har 
iværksat sociale tiltag, nævner respondenterne forskellige aktiviteter, der kan kategoriseres som 
enten CSR i bred forstand, velgørenhed eller sociale arrangementer, der kan klassificeres som 
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fritidsaktiviteter. I dette afsnit behandles virksomhedernes CSR aktiviteter og filantropiske tiltag 
uden skelnen. Det skyldes blandt andet at vi i interviewene har spurgt bredt ind til CSR og sociale 
tiltag, for at få en forståelse af, hvordan virksomhederne selv opfatter deres rolle i relation til 
samfundet. Og for at få indsigt i deres forståelse af begreberne. 
 
6.5.1 Overordnet CSR forståelse og engagement 
Alle respondenter fremhæver, at de indfører danske arbejdsstandarder i virksomhederne i 
værtslandene, hvad angår sikkerhed og miljørigtige metoder. Men der er stor forskel på, hvordan de 
forskellige respondenter udtaler sig om og forholder sig til sociale tiltag og CSR.  
Hoier Resources og joint venture virksomheden Waste Recycling Ghana Ltd. har eksempelvis en 
decideret CSR politik. Det viser, at der er taget højde for virksomhedens sociale profil. 
Virksomheden har bl.a. ansat en ghanesisk medarbejder, med uddannelsesmæssig baggrund i 
Danmark (Ålborg Universitet), der har specialiseret sig i miljø, arbejdsmiljø og CSR. Derudover 
nævner Hans Hoier, at CSR er et af de områder, hvor Waste Recycling Ghana vil søge 
konsulentbistand i 2010. Det vidner altså om, at virksomheden aktivt søger at fremme deres sociale 
profil gennem forskellige tiltag og ny viden om, hvordan det bedst gøres. På nuværende tidspunkt 
har virksomheden bygget en kantine til medarbejderne, hvor der hver dag gives et gratis måltid mad 
og de har desuden sørget for sundhedsoplysning.  
 
I hvilket omfang disse overvejelser og konkrete tiltag vidner om et egentligt socialt engagement har 
vi ikke mulighed for at vurdere. Men viden og overvejelser om virksomhedens ansvar, i relation til 
medarbejdere og samfund, er i alle tilfælde en forudsætning for, at de gode intentioner resulterer i 
konkret handling. Det er derfor væsentligt, hvordan erhvervsaktørerne forholder sig til og udtaler 
sig om CSR. Kendetegnende for flere af informanternes svar på spørgsmål om sociale tiltag er, at de 
selv nævner CSR, men dog forholder sig distanceret til konceptet.  
Som svar på, hvilke sociale tiltag, der er gjort i EnergiMidts ugandiske partnervirksomhed beskriver 
Kenn Frederiksen, hvordan det lokale kontor er blevet ombygget og forbedret bl.a. gennem nye 
toiletfaciliteter og han fokuserer desuden på kulturelle/sociale aktiviteter.  
 
‖Vi skal have købt et komfur, de står stadig og steger mad med pinde og egentlig meget ineffektivt 
og forurenende. Så har vi haft nogle culture-workshops, vi har haft dem med i et løb dernede (…). 
Der bliver lavet noget julefrokost af en eller anden slags. Så der bliver lavet nogle af de her CSR-
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ting. Vi har lavet noget om HIV/Aids og malaria, prævention‖ Kenn Frederiksen/EnergiMidt 
8.12.2009 
  
Ovenstående citat, hvor Kenn Frederiksen taler om ”de her CSR-ting”, vidner om en vis distance til 
konceptet, hvilket da også kommer til udtryk i de mange forskellige aktiviteter (køb af et komfur til 
de ansatte, workshop arrangementer, motionsløb og julefrokost) der samles under denne betegnelse. 
En lignende distancering fremgik af interviewet med Kent Ringsted fra Akzo Nobel: 
 
‖De fik i øvrigt også gang i det her CSR. Og det, de har gjort er, at de har lavet en masse kurser for 
malere. For at oplære dem. For en maler er en mand med en pensel. Det er ikke en uddannelse. Vi 
har været med til at give dem en introduktion til, hvordan man gør. Og fortælle om produkterne og 
de har fået kasketter og en bluse… men prøve at fortælle dem lidt om de forskellige typer 
produkter.‖ Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
Udtalelserne fra Kent Ringsted og Kenn Frederiksen giver indtryk af, at de bevidste om, at der i 
B2B-programmet er nogle krav, der skal opfyldes, men ikke hvordan og hvorfor. Det bliver til en 
hurtig opremsning af tilfældige aktiviteter, der ligger uden for selve virksomhedernes drift. De 
forskellige aktiviteter og tiltag synes mere at udgøre en positiv tjekliste, der kan vises for 
aktionærerne og Danida end at være udtryk for sociale og udviklingsmæssige hensyn.  
 
Eksemplerne illustrerer imidlertid også vidden af CSR konceptet, hvilket det bl.a. er blevet kritiseret 
for i de akademiske diskussioner om brugen og mulighederne med konceptet i forhold til udvikling 
og fattigdomsreduktion. Men i den specifikke B2B kontekst henviser CSR i B2B Company 
Guidelines til punkterne i FNs Global Compact, hvorfor der faktisk er nogle mere fastlagte 
retningslinjer at gå efter for virksomhederne. Det tyder derfor på en manglende forståelse af 
formålet og mulighederne i B2B-programmets CSR kriterier.  
 
6.5.2 CSR og sociale tiltag som Signalværdi 
Adspurgt om sociale og CSR tiltag giver alle respondenterne umiddelbart indtryk af, at der er 
aktiviteter i gang. Ved nærmere eftersyn viser det sig imidlertid, at der mange gange er tale om 
intentioner og planer og altså ikke gennemførte aktiviteter.  Et eksempel er Erik Moes fra PKM:  
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”Så er der også en aftale omkring en lang række CSR aktiviteter som vi mener, har været med til at 
bidrage godt. Både sundhedstjek af de medarbejdere som arbejder på projektet, men også støtte 
ungdomsskoler og klubber dernede.” Erik Moes/PKM 9.12.2009 
 
Erik Moes taler om CSR aktiviteter i flertal, der allerede har bidraget godt. Det viste sig imidlertid, 
at der reelt var tale om få konkrete projekter startet af virksomheden. Virksomheden støtter én lokal 
ungdomsklub med et månedligt beløb, der ifølge Erik Moes svarer til 75 % af udgifterne. Desuden 
fremgår det senere, at der er givet tilsagn om at donere ”nogle brugte computere og noget værktøj” 
til en lokal aftenskole. Det illustrerer, at de reelle tiltag og dermed resultater er færre end først 
antaget. Det gør sig også gældende i informeringen af offentligheden: På virksomhedens 
hjemmeside bliver flere forskellige velgørende tiltag omtalt, uden at det dog fremgår, at de endnu 
ikke er gennemført.  
 
Erik Moes nævner også, at PKM har sørget for bad og toiletfaciliteter på gartneriet i Kenya. 
Derudover er der en personalebank, som yder mikro-lån til de ansatte. Det var imidlertid 
eksisterende inden B2B partnerskabet startede og altså ikke et PKM tiltag. Vi har ingen grund til at 
tro, at virksomheden ikke har intentioner om at føre de forskellige projekter ud i livet. Men 
eksemplet illustrerer dog, at intentioner og egentlig handling smelter sammen og bliver fremført 
som eksempler på, at virksomheden aktivt forholder sig til det omkringliggende samfund og vægter 
social ansvarlighed.  
 
CSR var ved konceptets begyndelse et redskab til at brande især transnationale virksomheder med 
en socialt ansvarlig profil. Selvom konceptet sidenhen er blevet indoptaget som et 
udviklingspolitisk koncept med en reel mulighed for at regulere virksomheders adfærd, fungerer det 
stadig i høj grad som et PR koncept.  I Kapitel 3 (afsnit 3.2.3) præsenteredes Blowfields pointe om, 
at virksomheder ofte vil fremhæve deres accept af CSR frem for de egentlige resultater af konkrete 
CSR/sociale tiltag. Det er tilfældet med PKM, når de på virksomhedens hjemmeside skilter med 
aktiviteter, der endnu ikke er ført ud i livet. Et andet eksempel på bevidst brug af ’branding’ finder 
vi i interviewet med Kenn Frederiksen:  
 
”Men vi tænker, at vores brochurer skal have et stempel med Workers Rights, eller sådan noget – et 
eller andet budskab, som statement, som vi melder ud.” Kenn Frederiksen/EnergiMidt 8.12.2009 
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Han uddyber imidlertid ikke, hvordan de søger at forbedre, eller har forbedret, vilkårene for 
virksomhedens medarbejdere, eller om de på anden måde fremmer arbejdstagerrettigheder fx 
gennem kritisk udvælgelse af leverandører. Da virksomheden ikke har nogen egenproduktion og 
kun har få medarbejdere ansat i hhv. salg og administration, kunne der rejses spørgsmål om 
relevansen af et Workers Rights stempel. Det fremgår da også af ovenstående citat, at der i høj grad 
lægges vægt på selve signalværdien af et sådant. Det samme gælder selve motivationen for at indgå 
i et Danida støttet samarbejde. En del af motivationen var ifølge Kenn Frederiksen at tilfredsstille 
virksomhedens aktionærer, der i stigende grad har en forventning om, at virksomheden udviser et 
socialt engagement.  
 
6.5.3 Engagement 
Palle Maag fra Karise Kleinsmedie har tilsyneladende gjort sig flere overvejelser om 
virksomhedens sociale tiltag og CSR aktiviteter. Han understreger, at der i virksomheden i Uganda 
er indført danske standarder hvad angår arbejdsforhold og de har aktivt søgt at informere om 
arbejdernes rettigheder: 
 
‖Som punkt 1 har vi sørget for arbejdsforhold, der svarer til danske forhold og at gøre vores 
ansatte bevidste om, at de selvfølgelig har ret til nogle ordentlige forhold, arbejdstid, arbejdsmiljø, 
svejsebeskyttelse, som er en meget vigtig ting osv.‖ Palle Maag/Karise Kleinsmedie 11.12.2009 
 
Palle Maag pointerer altså, at virksomheden har sørget for at gøre de ansatte bevidste om deres 
rettigheder. De har desuden forsøgt at indhente informationsmateriale fra ILO og den danske 
ambassade, men det har imidlertid ikke været muligt. Den danske part har bl.a. sørget for oplysning 
om HIV/AIDS formidlet gennem et teaterstykke, som blev fremført for de ansatte, samt for ca. 100 
elever på den tekniske skole. Det viser et engagement i forhold til udførelsen af bl.a. CSR 
aktiviteter som sundhedsoplysning og en interesse i at nå ud til så mange som muligt, da det ikke 
blot var en lukket aktivitet for de ansatte. Et ekstra tiltag for de ansatte er en sygeforsikring gennem 
virksomheden. Samlet set giver Karise Kleinsmedies aktiviteter indtryk af en mere aktiv forfølgelse 
af virksomhedens sociale ansvar og i øvrigt en forståelse eller bevidsthed om de udviklingskriterier, 
der indgår i B2B CG.  
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Akzo Nobel har imidlertid indtaget en mere passiv rolle i relation til arbejdstagerrettigheder i 
partnervirksomheden. Til spørgsmålet om, hvorvidt de fra Akzo Nobels side opfordrer til faglig 
organisering, svarer Kent Ringsted: 
 
‖Det gør vi ikke som sådan. Det er ikke en del af det, dér hos os men… de får de bedste vilkår. Men 
jeg tror ikke, at der er noget til hinder for, at hvis de har lyst så kan de gøre det.‖ Kent 
Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
I Akzo Nobels partnervirksomhed i Kenya bliver der altså efter Kent Ringsteds udsagn ikke gjort 
noget aktivt for at fremme arbejdstagerrettigheder i form af faglig organisering. Det er imidlertid 
heller ikke et krav fra Danidas side men dog en opfordring. Og det er langt fra ensbetydende med, at 
rettigheder ikke bliver overholdt. Men det er imidlertid tankevækkende at Kent Ringsted ”ikke 
tror”, der er noget til hinder for at arbejderne organiserer sig. Det vidner om manglende indsigt i 
partnervirksomhedens værdier og drift og i øvrigt en manglende forståelse for et væsentligt 
udviklingskriterium i B2B-programmet (B2B CG 2008: 10f). 
 
I det noget atypiske B2B partnerskab mellem Akzo Nobel og licenstageren Sadolin Paints er 
samarbejdet tilsyneladende af rent erhvervsmæssig karakter og der bliver kun i ringe udstrækning 
tænkt i udviklingsfremmende tiltag. Interviewet med Kent Ringsted efterlod et klart indtryk af, at 
han som repræsentant for den danske part i samarbejdet ikke følte sig ansvarlig for 
implementeringen af de forskellige udviklingskriterier, der indgår i B2B-programmet. Det var 
vanskeligt at få oplyst de mest basale fakta om samarbejdet og hele interviewet igennem refererede 
han konsekvent til den lokale virksomhed, som den ansvarlige part, når han skulle redegøre for 
udviklingsorienterede aktiviteter eller mangel på samme.  
I modsætning til Akzo Nobels repræsentant, nævner Mogens Mathiasen uopfordret, at RDS har 
underskrevet Ghana Business Code og henviser til FNs Global Compact, som Danidas CSR 
kriterier bygger på. RDS har underskrevet de internationale retningslinjer, som ikke er juridisk 
bindende og derfor ikke nogen garanti for reel indsats og resultater. Det vidner dog om et vist 
engagement og visse overvejelser om virksomhedens påvirkning af og ansvar i forhold til 
lokalsamfundet:  
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‖Altså Ghana Business Code, hvorfor er det vigtigt? Fordi sådan driver vi vores virksomhed 
alligevel og der vil nogen sige, at netop derfor er det vigtigt, at en virksomhed som jeres er synlige 
og siger: det gør vi! Vi lever op til det, og det er ting vi synes er vigtige og det kan så have en 
afsmittende virkning på andre virksomheder i Ghana.‖ Mogens Mathiasen/RDS 11.1.2010  
 
Mogens Mathiasen lægger altså vægt på, at virksomheden ved at underskrive, håber at kunne være 
et godt eksempel for andre. Til spørgsmålet om, hvordan oplysning om HIV/AIDS foregår, er svaret 
at de prøver at tale med folk om det men:  
 
‖(…) vi passer meget på her. Fordi, skal vi være ærlige – det er ikke alle ansatte der kan læse og vi 
ønsker ikke at det skal blive pinligt, sådan at de simpelthen ikke forstår hvad vi siger og gør. Vi 
ønsker ikke at udlevere nogen ansatte. Så nogen kan vi udlevere det til, og andre er vi nødt til at 
snakke med direkte. Her farer vi virkelige gelinde, fordi det er svært nok at snakke om i 
forvejen(…)‖ Mogens Mathiasen/RDS 11.1.2010 
 
Mogens Mathiasen udtrykker her bevidsthed om individuelle forskelle, som virksomheden bliver 
nødt til at tage højde for i deres sociale aktiviteter, så eksempelvis sundhedsinformation kommer ud 
til alle. Mogens Mathiasen beskriver desuden sin egen personlige rolle som hvid mand i Ghana, 
hvilket betyder at han ifølge eget udsagn skal være meget opmærksom på hvad og hvordan han 
kommunikerer med de ansatte. Det vidner yderligere om bevidsthed om virksomhedens egen rolle 
som udefrakommende, og at der skal tages højde for den lokale kontekst i udarbejdelsen af de 
erhvervsmæssige som mere sociale aktiviteter for ikke at komme til at skabe problemer. Også 
derfor er det lokale folk, der står for sundhedsoplysningen, ligesom det er den lokale partner der står 
for informeringen af de ansatte.      
 
Der er altså stor variation i de B2B ansvarliges engagement i partnerskabets udviklingsaspekter. For 
at sikre en positiv udvikling bl.a. gennem sociale tiltag, må det være et minimumskriterium, at de 
ansvarlige i Danmark ved, hvordan arbejdet foregår i værtslandet. Altså, at der er en vis form for 
monitorering. Det er derfor problematisk, at den danske ansvarlige for Akzo Nobel i Kenya udviser 
begrænset kendskab til partnervirksomhedens aktiviteter og at flere respondenter tilsyneladende 
ikke havde gjort sig overvejelser om, hvordan udviklingskriterierne kunne tilgodeses. Det modsatte 
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var imidlertid også tilfældet. Eksempelvis Karise Kleinsmedie, RDS og Hoier Resources har 
engageret sig i udviklingsfremmende CSR og sociale aktiviteter. 
 
6.6 Filantropiske aktiviteter 
PKM yder løbende økonomisk støtte til en lokal ungdomsklub, der var eksisterende inden 
virksomheden kom til Kenya. Desuden har de planer om at yde et engangsbidrag til en lokal 
aftenskole for voksne. Det er aktiviteter, der rækker ud over det, der normalt forventes af social 
ansvarlig virksomhedsdrift, jf. CSR pyramiden. PKM viser dermed vilje til at bidrage positivt til 
lokalsamfundet og tænke ud over de aktiviteter, der umiddelbart gavner virksomheden. RDS har 
ingen igangværende støtteprojekter, men Mogens Mathiasen giver dog udtryk for, at virksomheden 
planlægger at yde et bidrag til den lokale skole, for at vise ”at de sætter pris på det gode naboskab”.   
Der er ingen tvivl om, at de to virksomheders respektive støtteprojekter gavner modtageren i en 
grad der selvfølgelig vil variere afhængigt af støttens størrelse og varighed. Men ud fra et 
udviklingssynspunkt kan der imidlertid stilles spørgsmål ved, om sådanne bidrag reelt har nogen 
langsigtet udviklingseffekt. Filantropi i relation til udvikling er et omdiskuteret emne. 
Hopkins (2007) pointerer at udviklingstiltag er langt mere omfattende end filantropiske projekter, 
som ofte er mere eller mindre tilfældige ’engangsindsatser’. I modsætning til egentlige 
udviklingstiltag, som kræver langsigtet planlægning og kendskab til de lokale forhold og behov er 
de filantropiske projekter sjældent bestemt ud fra overordnede udviklingsmæssige hensyn.  
 
Erik Moes fra PKM fremhæver, at de har ladet deres lokale partner udvælge de konkrete projekter, 
der støttes og vil blive støttet af virksomheden. Hos PKM er de bevidste om, at de ikke har det 
nødvendige lokale kendskab til at kunne vurdere, hvor det er til størst gavn at sætte ind. Han 
fremhæver at den lokale partner og hans hustru har et stort socialt engagement, og at han derfor har 
fuld tillid til deres beslutninger. Det er positivt, at der trækkes på lokal viden og at der ikke bare 
implementeres tilfældige projekter valgt fra Danmark, da det øger sandsynligheden for succes og 
effekt. Men overordnet set, så fremmes udviklingseffekten af virksomhedernes 
filantropiske/velgørende tiltag, hvis udviklingsaktører med et indgående lokalkendskab tages med 
på råd om mulighederne ved forskellige projekter. Dermed ikke sagt, at de omtalte tiltag er 
forgæves, blot at hvis enkelte donationer skal have nogen langsigtet effekt, så er der behov for en 
koordineret indsats målrettet de steder, hvor der er en forventning om den størst mulige effekt.  
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6.7 Dialog med Danida 
Der er forskellige opfattelser af samarbejdet og dialogen med Danida fra virksomhed til 
virksomhed. Alle virksomheder giver udtryk for, at deres planer og de dertilhørende budgetter af og 
til må ændres, da der er mange faktorer, der er svære at være på forkant med. Danida har ifølge 
vores respondenter været fleksible, hvad angår budgetændringer og ændrede planer. Et eksempel 
ses i nedenstående citat. 
 
‖Der må jeg sige at de har været meget fleksible og imødekommende, der hvor de kan være. Og det 
er jo primært på budget-siden, så vi kan få tilpasset budgetterne til den virkelighed, vi står i i dag. 
Det er jo en af de store vanskeligheder, man står overfor, når man ikke har kendskab til at starte en 
virksomhed op i et udviklingsland. Vi kommer jo med nogle helt andre forestillinger end hvad 
virkeligheden er.‖ Hans Hoier/Hoier Resources 21.12.2009 
 
Derudover ser nogle af virksomhederne Danida som en engageret sparringspartner, mens andre 
efterlyser en konstruktiv dialog. Det kan være nødvendigt at sikre virksomhederne rådgivning 
indenfor det udviklingsmæssige, som per se ikke ligger indenfor deres kompetenceområde og 
Danida fremhæver eksempelvis, at ambassaden kan være behjælpelig med at finde en egnet 
samarbejdspartner. Det er der imidlertid forskellige erfaringer med.  
 
6.7.1 Hjælp fra Danida eller andre udviklingsorganer 
Palle Maag fortæller at Karise Kleinsmedie havde planer om at informere virksomhedens 
medarbejdere om arbejdstagerrettigheder, og at de i den forbindelse prøvede at skaffe 
informationsmateriale med relevante oplysninger fra ILO. På trods af gentagne henvendelser til ILO 
lykkedes det ikke og Palle Maag kontaktede derfor den danske ambassade i Uganda, der dog ikke 
kunne bistå med noget konstruktivt. Palle Maag mener i det hele taget ikke, at ambassaden har 
været behjælpelig i projektforløbet og han oplever, at alle tiltag er foregået på eget initiativ. Karise 
Kleinsmedie havde, da de indledte kontaktfasen, en forventning om at ambassaden ville være 
behjælpelig med at finde en lokal virksomhed de kunne indgå partnerskab med: 
 
”Altså da vi kom derned på vores første besøg, der blev vi præsenteret for nogen, et par mulige 
partnere, som vi var rundt og besøge, og det var altså noget, der slet ikke kunne hænge sammen. 
Det lå langt fra det vi kunne rumme, så det synes vi ikke har været særlig givtigt. Der kunne vi godt 
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have brugt noget mere assistance, især fordi vi jo er et lille firma med begrænset kapacitet.” Palle 
Maag/Karise Kleinsmedie 11.12.2009 
 
Karise Kleinsmedie har altså ikke fået tilfredsstillende rådgivning eller hjælp fra ambassaden, som 
administrerer B2B-programmet og er bindeleddet til B2B Danida. Kenn Frederiksen fra EnergiMidt 
har en ganske anden oplevelse af relationen til Danida:  
 
‖(…) vi ser egentlig også B2B og ambassaden dernede som sparringspartner til, når vi har nogle 
ideer, at få dem trykprøvet: hvordan kunne det passe ind i Danida eller har I kendskab til nogle 
steder, hvor der måske var nogen at snakke med de her emner om. Så det ser jeg egentlig som 
værende godt.‖ Kenn Frederiksen/ EnergiMidt 8.12.2009 
 
Begge partnerskaber foregår i Uganda, så det er den samme ambassade, der er tale om. Det er 
imidlertid vidt forskellige oplevelser af forholdet til den, de to virksomheder har. Det kan hænge 
sammen med den type virksomhed, der er tale om og størrelsen af den. De små 
produktionsvirksomheder i B2B-programmet har sandsynligvis andre behov end store mere 
konsulentorienterede virksomheder som eksempelvis EnergiMidt. Men derudover er det værd at 
bemærke, at EnergiMidt fungerer som konsulentvirksomhed for og leverandør til forskellige 
donororganisationer i Uganda. Den sparring, som Kenn Frederiksen refererer til synes da også mere 
at omhandle eventuelle forslag til kontakter, der kunne være til gavn for konsulentvirksomheden. 
Derimod lægger Palle Maag vægt på selve dialogen omkring det praktiske arbejde, der vedrører det 
konkrete partnerskab. Men det kan synes paradoksalt, at en virksomhed, der udviser engagement i 
at opfylde et kriterium, der indgår i B2B-programmet og søger vejledning hos institutioner som ILO 
og ambassaden, tilsyneladende ikke har fået den nødvendige assistance. Små virksomheder som KK 
har ikke nødvendigvis de samme kompetencer eller ressourcer tilgængelige som de store 
virksomheder, hvorfor man som minimum skulle forvente, at de kan søge råd hos ambassaderne, 
særligt når det gælder tiltag der imødekommer B2B kriterierne. Det kan synes yderligere 
bemærkelsesværdigt eftersom netop arbejdstagerrettigheder er et væsentligt punkt i Global 
Compact og er fremhævet i B2B evalueringen i 2006, der dannede baggrund for det nye B2B 
program.   
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Ifølge Hans Hoier har oplevelsen af Danida, repræsenteret af den danske ambassade i Ghana, 
varieret alt efter, hvilken medarbejder virksomheden har været i dialog med: 
 
‖(…) Jeg må sige at jeg har haft mange forskellige oplevelser med Danida, og det afhænger også 
sådan lidt af personsamtaler… i nogle faser har de egentlig været meget lidt fleksible eller 
ligeglade i virkeligheden.(…) Men det varierer lidt efter personen, for nogle af de andre, som måske 
har været på andre ambassader ved jo godt at sådan er det jo ikke – at virkeligheden er anderledes 
end hvad man tror den er. Derfor er der behov for at have en fleksibel tilgang og det synes jeg 
egentlig der har været specielt i det sidste års tid. Så vi har et godt samarbejde med dem.‖ Hans 
Hoier/Hoier Resources 21.12.2009 
 
Ifølge dette citat er der altså ikke stringens i ambassadens kommunikation og samarbejde med 
virksomhederne, hvilket kunne tyde på manglende planlægning og ditto retningslinjer for 
samarbejdet mellem virksomhederne og Danida.   
 
6.7.2 Ansøgningsprocessen 
Ansøgningsprocessen er efter samtlige respondenters udsagn både omfattende og 
ressourcekrævende. Det bliver i Danidas CG vægtet at B2B-programmet henvender sig til alle 
størrelser og type virksomheder og på lige vilkår. Det er imidlertid kendetegnende for de seks 
virksomheder vi har undersøgt, at det er de mindre virksomheder, der giver udtryk for, at det har 
været vanskeligt at udforme ansøgningen. Det har været svært med en mindre medarbejderstab og 
begrænsede økonomiske ressourcer, at afsætte de fornødne arbejdstimer til at sætte sig ind i, 
nøjagtigt hvad der kræves.  
  
For at sikre opfyldelse af ansøgningskravene opfordrer Danida til at søge rådgivning hos 
Håndværksrådet og DI (erhvervslivets organisation), og virksomhederne kan få dækket udgifter til 
konsulentbistand. DI og Håndværksrådet er derfor også væsentlige aktører i B2B-programmet og 
bl.a. Akzo Nobel fremhæver rådgivningen og samarbejdet med DI:   
  
‖For når man læser de her procedurer og formularer osv. Ja, så er det noget bureaukratisk hø 
ikke? Og det er derfor det er rart at have fx DI med. Som 1. Har læst det igennem før og 2. Kender 
folk i udenrigsministeriet og kender folk på ambassaden – de kender dem jo af navn. Ambassaden 
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kender jo ved navn, hvem det er vi snakker med, fordi der er jo nogen, der er dedikeret til Afrika, så 
de kender dem. Og det hjælper os med… ja, vi kan jo alle sammen læse papirerne igennem og 
tænke hva’ fa’en skal der stå der ik’?” Kent Ringsted/Akzo Nobel 7.12.2009 
 
Kent Ringsted lægger her stor vægt på DI’s rolle i ansøgningsprocessen, som han giver udtryk for 
er besværlig og bureaukratisk. DI vejleder Akzo Nobel igennem de forskellige procedurer og 
papirer, der skal udfyldes. Udover det rent praktiske/tekniske kendskab til formularerne osv. lægger 
Kent Ringsted vægt på at DI desuden kender Danidas folk på ambassaden og i Udenrigsministeriet, 
hvilket er anvendeligt når ansøgningen skal udfyldes.  
 
DI har altså været til stor hjælp for Akzo Nobel. Det kan imidlertid vise sig problematisk, hvis de 
ansvarlige hos Akzo Nobel som det fremgår af citatet indtager en passiv rolle og ikke deltager aktivt 
i selve ansøgningsprocessen. Partnerskabet under B2B-programmet forudsætter, at virksomheden 
redegør for projektets udviklingspotentiale. Hvis det bliver anset for en formsag at udfylde 
ansøgningen, så de nødvendige kriterier imødekommes, kan det have betydning for, hvor stort et 
engagement, der lægges i selve realiseringen af de beskrevne mål.  
 
På vegne af Karise Kleinsmedie udtrykkes et stort engagement angående opfyldelse af 
udviklingsmæssige mål. Derimod nævnes blandt andet den omfangsrige ansøgningsproces som 
begrundelse for, at virksomheden næppe vil give sig i kast med et nyt B2B projekt: 
 
‖Det har været sjovt og spændende og jeg har på ingen måde fortrudt det og jeg er lidt ked af at 
skulle slippe det nu, men det er også et stort arbejde. Et andet problem i det her, det er, at bare 
ansøgningen, det er et kæmpe arbejde at skulle lave den og et lille firma som vores, vi ville aldrig 
have kunnet magte det – helt umuligt – hverken tids- eller vidensmæssigt.‖ Palle Maag/Karise 
Kleinsmedie 11.12.2009 
 
For Karise Kleinsmedies vedkommende var en væsentlig grund til at ansøgningsprocessen 
lykkedes, at Palle Maag gik med som partner. Han er pensioneret og kunne derfor hellige sig 
projektet på fuld tid. Karise Kleinsmedie fik desuden hjælp til ansøgningen gennem 
Håndværksrådet. Adspurgt om hvad der kunne have sikret et bedre udbytte af B2B-partnerskabet 
svarer Palle Maag: 
 71 
 
‖Hvis B2B ikke havde været så fastlåst i at det hedder 3 år, så tror jeg vi havde haft nogle bedre 
chancer. Det er jo lagt an på, at man på 3 år skal kunne stå på egne ben. Det kan man sige, at det 
kan vi også godt, for firmaet giver overskud og tjener penge, men tjener ikke nok penge til at kunne 
holde en mand dernede, som skal forestå almindelig management men også uddannelse af 
medarbejdere.‖ Palle Maag/Karise Kleinsmedie 11.12.2009 
  
Partnerskabet havde umiddelbart et godt udviklingspotentiale både erhvervsmæssigt og i forhold til 
de overordnede udviklingsmål, men virksomheden på skolen kører ikke videre pga. mangel på 
kapital.  
 
Der er således forskellige opfattelser af og erfaringer med samarbejdet med Danida og det synes i 
høj grad at spille sammen med de enkelte virksomheders størrelse og ressourcer. Det er 
tankevækkende i betragtning af, at det er en udtalt prioritering, at B2B henvender sig til alle typer 
virksomheder. Som tidligere nævnt (afsnit 3.3.6) kan det desuden hævdes, at små virksomheder har 
gode muligheder for at nå de fattigste befolkningsgrupper, hvilket må ses som en fordel i et 
program, der sigter mod fattigdomsreduktion. 
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Kapitel 7. Konklusion 
Vi har i det foregående analyseret og diskuteret, hvordan de seks udvalgte virksomheder i B2B 
partnerskaber kan bidrage til fattigdomsreduktion gennem økonomisk vækst og social udvikling.  
Der er stor forskel på de analyserede virksomheder, men alle respondenter fremhæver, at B2B 
støtten var en forudsætning for, at investeringer i de respektive lande overhovedet kunne lade sig 
gøre. Støtten har derfor som udgangspunkt bidraget positivt, da den har ført til aktiviteter, der ellers 
ikke ville være igangsat.  
 
Hvad angår forståelsen af selve B2B kontrakten er der stor variation blandt virksomhederne, 
ligesom der er betydelig variation i graden af forståelse og engagement i forhold til B2B 
udviklingskriterierne og udførelsen af træning og overførsel af knowhow.  
Kendetegnende for alle virksomhederne er imidlertid, at det er profithensynet, der er afgørende for 
deres ageren, hvilket ikke kan overraske, eftersom det er selve kernen i al virksomhedsdrift. De 
udviklingsmæssige resultater af partnerskaberne afhænger derfor af, om sociale og 
udviklingsrelaterede hensyn viser sig på virksomhedens bundlinje (eksempelvis gennem øget 
effektivitet eller god PR), da de ellers ikke vil blive prioriteret.  
 
Træning og kompetencestyrkelse sker i en vis udstrækning i alle seks virksomheder, men på vidt 
forskellige måder, hvilket igen hænger sammen med den store variation i virksomheds-type. 
Analysen har vist, at ”træning” dækker over meget forskellige aktiviteter. Da der ikke i B2B-
programmet stilles krav til hvilken type træning og af hvem, vidner det om, at det stort set er op til 
virksomhederne selv at definere træningsindsatsen. Hvis kompetencestyrkelse gennem træning og 
overførsel af knowhow skal spille en lige så fremtrædende rolle som der er lagt op til i programmet, 
er det nødvendigt med en klarere definition af, hvilke aktiviteter der er tale om og i øvrigt en 
effektiv opfølgning på virksomhedernes konkrete indsatser.  
 
Interne og eksterne miljøhensyn og overførsel af ny teknologi fremhæves af alle virksomheder som 
et væsentligt bidrag til udvikling. De mere sociale hensyn og CSR aktiviteter og aktiv fremme af 
rettigheder er der imidlertid kun få eksempler på. Kun få virksomheder viser viden om og 
engagement i forhold til sociale aspekter af virksomhedsdriften og forholdet til det omgivende 
samfund. Derfor er det bemærkelsesværdigt at Danida ikke spiller en mere aktiv rolle i 
partnerskaberne. Det er virksomhederne selv, der står for eventuelle initiativer og tiltag, og det 
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synes ikke i tilstrækkelig grad at være muligt at søge råd eller vejledning hos ambassaderne. Det 
kan være problematisk, da virksomhederne ikke per se besidder viden om og evner til at foretage 
udviklingsmæssige tiltag, hvorfor det burde være i Danidas interesse som minimum at sørge for 
information og kontinuerlig vejledning.   
 
De forskellige og løse tolkninger af B2B kontrakten og den store variation i engagement og 
mulighed for at bidrage til udvikling tyder på, at der er behov for at skærpe kravene til 
virksomhederne. Det synes derfor også væsentligt med en mere selektiv udvælgelse af 
støtteberettigede virksomheder, der beror på en nøje vurdering af den enkelte virksomheds 
potentiale til at bidrage til de overordnede udviklingsmål gennem partnerskabet.  
 
Angående samarbejdet med Danida udtrykte virksomhederne generelt tilfredshed med fleksibilitet i 
forhold til ændrede planer og udgifter. Et punkt, der imidlertid ikke syntes at være fleksibilitet 
omkring er tidsperspektivet i programmet. Det er naturligvis vigtigt, at Danida ikke yder økonomisk 
støtte til partnerskaber, der har vist sig urentable, hvorfor det er relevant med en tidsbegrænset 
støtteperiode. Men det kan synes paradoksalt, at virksomheder, der faktisk er velfungerende og 
skaber gode resultater, er tvunget til at lukke ned pga. en stram tidsramme, som det var tilfældet 
med Karise Kleinsmedie. Hvis der skal være mulighed for forlængelse af succesfulde partnerskaber 
sætter det imidlertid større krav til monitorering og individuel bedømmelse af de enkelte 
partnerskaber, hvilket vi gennem vores undersøgelse har fået indtryk af, ikke er tilfældet i dag.  
 
Analysen viste at på trods af flere evalueringer og gennemført revision af B2B-programmet har man 
ikke løst de kritiske punkter såsom manglende dokumentation for virksomhedernes 
udviklingspotentiale og mulige bidrag til fattigdomsreduktion på trods af det specificerede formål i 
B2B retningslinierne. Gennem interviewene med de udvalgte virksomheder tegner der sig altså et 
billede af et B2B program med svagt definerede krav, som overlader udviklingsarbejdet til de 
enkelte virksomheder uden nogen systematisk monitorering. Omfanget og arten af støtteberettigede 
virksomheder er omfattende, hvilket medfører uspecifikke krav til arbejdet og resultaterne. En mere 
selektiv udvælgelse, individuel bedømmelse og højere grad af monitorering synes derfor at være 
afgørende for at sikre, at virksomhedernes potentiale til udvikling af privatsektoren, fremme af 
økonomisk vækst og social udvikling i udviklingslande udnyttes.    
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Bilag 1 – Interviewguide 
Spørgsmål til partnerskabet 
1. Præsentation af informanten og hans rolle i virksomheden og hans rolle i forhold til B2B. 
2. Kort præsentation af virksomheden og samarbejdspartneren: Hvad går partnerskabet ud på? 
3. Hvorfor har I søgt om støtte fra Danida? 
4. Hvorfor engagerede I jer i netop Ghana/Kenya/Uganda? 
 
Erhvervsmæssige målsætninger 
5. Hvad håber I som virksomhed at få ud af samarbejdet? 
6. Hvordan gavner samarbejdet partnervirksomheden? 
7. Hvordan forsøger I at forbedre den lokale virksomheds konkurrenceevne? 
(Overførsel af teknologi og know- how? Styrkelse af lokale kompetencer? 
Uddannelsesprogrammer og træning?) 
8. Hvem er arbejdsstyrken? Hvilken indkomstgruppe ansættes primært?  
9. Hvilke overvejelser har I gjort jer med hensyn til virksomhedens placering? 
(Har virksomheden kendskab til lokale omstændigheder og behov fx hvem er de mest 
udsatte?) 
10. Hvem producerer virksomheden til – eksport eller til hjemmemarkedet (og til hvem)? 
 
Udviklingsmål og resultater 
11. Hvordan mener I, at partnerskabet kan bidrage til udvikling? 
- Hvad er jeres målsætninger? 
- Hvor kommer målsætningerne fra (Danida, Global Compact etc.)? 
12. Hvilke konkrete tiltag har I gjort? 
13. Hvilke succeskriterier bruger I? Og hvordan monitorerer I? 
14. Hvilke resultater har de forskellige tiltag haft? 
15. Mener I, at partnerskabet resulterer i aktiviteter, der ellers ikke ville være udført?   
- Hvordan? 
16. Har I orienteret jer om de nationale udviklingsstrategier og stemmer jeres mål og tiltag overens 
med dem? 
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- har I rådført jer med lokale aktører/trækker I på lokal viden og erfaringer? 
(lokalsamfundsrepræsentanter, politikere, NGO’er, CSO’er) 
 
CSR/ Sociale tiltag 
17. Hvilke sociale tiltag har I gjort? 
- (internt/eksternt) miljø, sundhed, oplysning, arbejdstagerrettigheder/organisering etc. Og 
hvilke resultater? 
- Tager I hensyn til køn i rekrutteringen af ansatte? Hvor mange kvindelige ansatte – og 
hvordan så tallet ud før partnerskabet indledtes? 
- Er der mulighed for faglig organisering og opfordrer I til det? 
 
18. Hvordan fordeler I og partnervirksomheden opgaverne mellem jer i forhold til de sociale tiltag? 
19. Hvordan oplever I partnervirksomhedens indstilling til de sociale tiltag? 
20. Er der også et økonomisk incitament i at igangsætte sociale aktiviteter? 
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Bilag 2 – Interview K. Ringsted/Akzo Nobel 
 
Interview Kent Ringsted, Akzo Nobel 7.12. 2009 
 
 
AGO: Hvis du starter med kort at fortælle, hvad det her samarbejde går ud på? 
 
KR: Vores licenstager dernede som hedder Sadolin Paints. Det er dem vi har projektet sammen 
med. Og det øvelsen går ud på er, at vi skal være med til at sørge for noget teknologi- overførsel 
som har relation til træning og uddannelse, simpelthen for at opgradere de folk der er dernede og 
også… de andre forbedringer vi kan være med til, de skal være miljøorienterede. Altså internt eller 
eksternt miljø. Så det er det Danida og B2B gør: det er at de hjælper os – de sponsorerer op til 90 
procent af det der er blevet godkendt og det gør at vi kan hjælpe med at lave ventilation; vi kan 
hjælpe med at indeklimaet bliver bedre og at vi får renset spildevand og de der opløsningsmidler 
man bruger til at rense og vaske. Vi har fået installeret sådan en recovery unit, som renser det så det 
kan genbruges. Så udledningen i princippet er nul eller i hvert fald er væsentligt reduceret. 
Spildevandet som bliver brugt til at vaske kar osv. Bliver renset og genbrugt. Så når alt kører og 
fungerer og det gør det for det meste så er der i princippet ikke noget spildevand der bliver sendt ud. 
Og mht. opløsningsmidler så er.. så destillerer man det simpelthen så man fjerner skidtet og tapper 
(…) så den vej rundt bliver miljøbelastningen jo væsentligt mindre en den har været. De fleste 
steder gælder det stadigvæk at de leder det durk ud i kloakken. Og det vi selvfølgelig er med til det 
er at sikre os at de får tilstrækkelig uddannelse til at kunne håndtere råvarer. For det er en kemisk 
industri og der er nogen af dem man ikke skal røre så meget ved som andre. Det bliver de instrueret 
i og der bliver lavet procedurer på hvordan man gør det og de bliver undervist af blandt andre os. 
Der er kommet op og har fået introduceret ISO, har de dernede, og min kollega har været dernede 
og lavet H og S – Health and Safety- gennemgang af virksomheden og sagt: Her har vi en potentiel 
risiko og kommer med anbefalinger for hvordan det skal være. Så vi prøver simpelthen at højne 
deres niveau. Vores øvelse er jo selvfølgelig at højne deres niveau så meget som det nu er muligt 
men det er ikke nødvendigvis til dansk standard men det er det bedste de har der. Og på den måde 
næsten er med til at skubbe på udviklingen dér i Kenya men også andre steder. Også via deres … øh 
nu hedder det ikke fagforeninger men øh.. paintmakers association… hvad er det nu det hedder… 
deres faggruppe. Men er i hvert fald med til at presse på at de her standarder ligesom bliver 
accepteret. Og ved at vi også kan give de ansatte nogle bedre forhold så graver det folk til og på den 
måde er vi med til at skubbe på at industrien går i den rigtige retning. Og der komme lidt fokus på 
miljø. 
 
AGO: Vil det sige, at I opfordrer til faglig organisering også? 
 
KR: Det gør vi ikke som sådan. Det er ikke en del af dér hos os men øh, de får de bedste vilkår. 
Men jeg tror ikke at der er noget til hinder for, at hvis de har lyst så kan de gøre det.. 
 
AGO: Nå – det var fordi jeg syntes at du sagde, at I samarbejdede med de faglige organisationer? 
 
KR: Nej, som sådan ikke. Men ved at sikre sig at dem der arbejder på Sadolin de får uddannelse og 
de får de bedste arbejdsforhold, så er det jo med til at trække folk til. Dels får du så nogen der er 
dygtigere men det er også med til at sætte nogle standarder i branchen… Brancheforeningen hedder 
det vel. Ha ha. Nå, men altså den vej også at skubbe til det, de/vi prøver også (mumler) via 
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ministerier… altså Danida gør jo meget for at tage kontakt til regeringen på forskellige niveauer og 
plæderer for hvad det er man gør i Danmark og hvad det er der skal til dér. Så på den måde kan man 
sige at Danida næsten er i gang på to fronter. Dels via virksomheden men også via de kontakter de 
har i regeringen. Og vi må også sige at jeg tror at hver gang der kommer en delegation til Kenya for 
at se hvad der foregår, så kommer de forbi fabrikken for det er så nemt at se hvad vi laver. For det 
er en malingfabrik – der har vi en maskine, der har vi udsugningen, der er nød-brusere: ja! de har 
sikkerhedssko på: Ja! Det er så nemt at se. Det var meget sværere at se hvis det nu var en IT 
virksomhed fordi alt foregår inde i maskinen(…) Det er nemmere at se hvad der er sket og hvad 
forbedringen er. 
 
AGO: Ja, men altså: Det I fokuserer på det er arbejdssikkerhed – intern arbejdssikkerhed? 
 
KR: Ja men altså det er det øvelsen går ud på. Vi får ikke penge til at gå ud og købe en ny maskine, 
der forbedrer kapaciteten. Det får man ikke penge til. Men man kan få penge til en maskine der 
sørger for at forureningen, fordampningen … de får en tapemaskine sådan så de ikke sidder med 
næsen helt nede i. Man kan få penge til ventilationer. Man kan få penge til forbedringer i relation til 
arbejdsmiljø. Til det eksterne og det interne miljø. Det kan fx være et rensningsanlæg; det kan være 
nogle reoler ude i lageret så alt ikke bare ligger i én stor bunke og så man også kan få det mærket. 
 
AGO: Men altså ikke til udstyr der er til for at øge produktiviteten? 
 
KR: Nej, det kører på det andet og det vi så er med til som dansk firma, det er at vi har kontakt ned 
til dem … så hvad skal vi sige? … så den del af B2B er i orden at det skal være et dansk firma og et 
land fra Afrika. (Fortæller om den gængse B2B procedure). 
 
AGO: Men I havde et samarbejde forud for, at I engagerede jer under B2B? 
 
KR: Ja vi startede jo, ja og det er vist nok atypisk. I Kenya havde vi et forløb dér tidligere og vi var 
90 procent færdige så brændte fabrikken. Så fik vi undtagelsesvist lov til at prøve en gang til. Men 
meget af dette her foregår jo også i et meget tæt samarbejde med ambassaden. For når man læser de 
her procedurer og formularer osv. Ja, så er det noget bureaukratisk hø ikke? Og det er derfor det er 
rart at have fx DI med. Som 1. Har læst det igennem før og 2. Kender folk i udenrigsministeriet og 
kender folk på ambassaden – de kender dem jo af navn. Ambassaden kender jo ved navn, hvem det 
er vi snakker med, fordi der er jo nogen, der er dedikeret til Afrika, så de kender dem. Og det 
hjælper os med.. ja, vi kan jo alle sammen læse papirerne igennem og tænke hva’ fa’en skal der stå 
der ik’? 
 
AGO: Fordi det er bredt formuleret eller? 
 
KR: Ja, det passer aldrig lige ned på hvad jeg laver, vel? Så derfor er der rart at de har været med og 
sige at I skal gøre sådan og sådan. Og så har det altså også den fordel at have DI med som en 
neutral tredjepart: det er jo også, at når man når til det tidspunkt hvor man skal diskutere med 
partneren dernede om hvem der skal gøre hvad. Så er det jo også meget rart at kunne sige: Jamen vi 
har altså en bisidder med som sidder der og skal hjælpe os til at komme igennem. Det har mere 
vægt, hvis vedkommende der fra DI siger det end hvis jeg siger det. For de himler jo over at vores 
timeløn er høj (mere herom). Så kan man ligesom forklare, at vi skal alle sammen have noget ud af 
det her. Og det har vi haft stor glæde af med Dansk Industri. 
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AGO: Hvorfor har I indgået det her samarbejde? 
 
KR: Det var en måde hvor vi kunne hjælpe vores licenstager til at komme videre, fordi der jo er 
mange især tidligere i Østafrika – da var det jo ikke noget man lavede investeringer i, i hvert fald 
ikke langtidsinvesteringer. Og de sad jo alle sammen og lurepassede en lille smule og prøvede at 
profitoptimere på kort sigt. Hvis der var for meget uro, så skulle man kunne tage sine penge og ud 
af døren hurtigst muligt. Og ved at lave sådan et samarbejde her, hvor de bliver engagerede og 
begynder at lave langtidsplanlægning og også selv begynder at investere. For én af øvelserne er jo 
ikke kun at det er Danida/staten som skal betale nogle penge til dem. Øvelsen er jo også, at det er en 
hjælp til selvhjælp, så de skal også investere penge. Og de her har jo også investeret mindst et 
(mumler) beløb. Og jo mere de investerer og jo mere involverede de er, jo mere sikker er den 
virksomhed og jo mere struktur kommer der i det. Og det kan du se i de her tre lande, at de har 
faktisk investeret flere penge end de har modtaget. Og derved også gjort det til en sikrere 
arbejdsplads. Hvor meget de ville have gjort uden det her det ved jeg ikke, men det havde nok været 
mere kortsigtet og på kort sigt der er der jo ikke mange penge at tjene ved at investere i miljø. Og 
især, hvis der ikke er nogen krav, så er det jo en ekstra omkostning for firmaet. Men hvis man kan 
blive hjulpet lidt i gang med det her, sådan så man langsomt kommer ind i det, så man kan se jamen 
der er noget fornuft i at folk har en ide om, hvad det er de går og laver. Jo mere engagerede man kan 
få medarbejderne, jo større output, så det er jo ikke kun en gavebod. Så det er klart at jo bedre og jo 
dygtigere folk bliver til det de laver, jo mere laver de normalt ik’? Og den vej rundt er øvelsen jo, at 
den kan generere, vokse blive større og tjene nogle flere penge. Og da vi har en licensaftale med 
dem så giver det også et bedre afkast forhåbentlig. Det er vores incitament. Der er business to 
business. Det er for at tjene nogle flere penge. 
 
AGO: hvordan bidrager I til udviklingsaspektet i det – som du oplever det? 
 
KR: Vi har prøvet at lave på nogle af dem, hvor vi faktisk kan se, at virksomheden vokser med antal 
personer ansatte; vi kan se at virksomheden, i og med den vokser, betaler mere skat. Vi lavede en 
opgørelse på projektet i Tanzania over så og så mange ansatte, så og så mange familier har fået en 
bedre eksistens, de har betalt så og så meget mere i skat. Så man kunne rent faktisk se på rent kroner 
og ører, at - dér var det Tanzania - at de har faktisk har fået flere penge ud af det end den danske stat 
har proppet ind. Og alt andet lige er det jo så noget der vil fortsætte, så de investeringer, der bliver 
gjort i de her projekter betaler sig altså hjem og bliver vedvarende. Forhåbentlig ik’? Så det er ikke 
kun at give brød til A, eller ris til A. Det er faktisk en form for hjælp til selvhjælp, hvor der bliver 
genereret arbejdspladser… der er i øvrigt – jeg ved godt at jeg springer lidt – Det sidste var også, at 
man skulle aktivt sørge for at kvinder kom i arbejde. Det var et punkt også - jeg vil ikke sige at man 
har kursus i det men det blev tydeliggjort at, det så man gerne. 
 
CF: Er der så kommet flere kvinder i arbejde? 
 
KR: Ja, og det positive, for mig i hvert fald, er at du kan godt have en kvindelig værKRører. Der er 
ikke sådan skel mellem… selvfølgelig er det traditionelt sådan, at sekretærerne er kvinder. Og det er 
de. Men også på laboratoriet… øh altså dem der ligesom kan noget… så der bliver ikke skelnet med 
hvem vi ligesom skal have fat i. 
 
AGO: Bliver der gjort noget aktivt for at rekruttere kvindelige ansatte? 
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KR: De har ikke én eller anden kvote, hvis det er det. Men det er ikke… hvordan skal jeg formulere 
det… Vi har ikke pålagt dem at de skal gøre noget. Men det er mit indtryk, at de tager den, de 
mener, er bedst. 
 
AGO: Hvad så med helt nede på laveste niveau, på produktionsniveauet? 
 
KR: Jamen der er også kvinder. Der er også kvinder dér. De laver lidt forskelligt i produktionen. 
Det er ikke dem der slæber sække, men de kan være med til at tappe. Så dér er der - hvad skal vi 
sige- en opdeling. Men det er ikke sådan at kvinder ikke bliver ansat. Eller diskriminering – det er 
der ikke noget af. Og det virker som om, at de bliver behandlet ordentligt alle sammen når vi er 
dernede. 
 
AGO: Har I noget indtryk af, hvilken indkomstgruppe, der primært bliver ansat? Er det de 
allerfattigste, der bliver rekrutteret eller er det en højere indkomstgruppe? 
 
KR: Altså nej, det har vi ikke. Men det er mit indtryk, at arbejderne kommer fra arbejdermiljøer og 
dem med uddannelse kommer normalt fra middelstanden. 
 
AGO: Hvor mange ansatte har I? 
 
KR: Det er et godt spørgsmål… 
 
AGO: … Som ikke er i ledelsen? 
 
KR: Der er omkring 100 (Leder i sine papirer efter det rigtige tal) 
 
CF: Har du noget indtryk af, hvordan det har ændret sig i denne her fase – siden samarbejdet? 
 
KR: Der er kommet flere kvinder – ikke ekstravagant mange men der er kommet flere. 
 
CF: Og ansatte i det hele taget? 
 
KR: Det er også steget i antallet af ansatte. Og vi kan også se at flowet i ansatte er reduceret. 
 
CF: Så det er blevet mere stabilt? 
 
KR: Ja. Som jo er til alles tilfredshed. Og vi kan også se, nej det er nok mere i Tanzania, at vi kan se 
at en stor del af arbejdsstyrken i produktionen det er daglejere. Det bliver reduceret og der bliver 
flere fastansatte. 
 
AGO: Gør I noget aktivt for at fremme denne her fastansættelse eller er det en konsekvens af…? 
 
KR: Det er lidt en konsekvens. For de begynder at se at ja, de fastansatte koster mere men de yder 
også mere. For når man er fast ansat så er der også noget socialt med pensioner og forsikringer og 
forskellige ting der spiller med dér. Men det giver også mere stabil arbejdskraft. 
 
AGO: Men det er ikke noget I gør noget for? 
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KR: Det er ikke noget vi er en del af. Vi har et samarbejde med dem, men vi har ikke nogen… altså 
vi ejer dem ikke. Vi er ikke en del af eller vi har ikke aktier i selskabet. Så som sådan er vi ikke en 
del af det, men så kan vi sige at hvis der er et eller andet der er helt skævt så har vi en interesse i at 
det ikke fortsætter. Fordi, står der på forsiden af en dansk avis, at der sker et eller andet på en 
licensfabrik i Afrika, så er det ikke et hit. Så den vej rundt kan vi lave noget pression og sige, at det 
vil vi ikke have. Det kan fx være nogle råvarer som er forbudt i Europa. Dem får de at vide, at dem 
bruger I heller ikke. 
 
AGO: Fører I kontrol med det eller har det karakter af anbefalinger? 
 
KR: Det kommer an på hvad det er. Meget af det er jo anbefalinger for de har jo dybest set en 
interesse i at følge dem. Men der kan være nogle enkelte ting, hvor vi har sagt at det vil vi ikke have 
og hvis I gør det, så stopper vi. Det er den pression vi har – det er ved at sige jamen så vil vi ikke 
fortsætte med at samarbejde. Men der er vi ikke nået til. 
 
AGO: Har I søsat andre udviklingstiltag ifht. andet end arbejdssikkerheden og miljø. 
 
KR: det er det der er B2B: Der er træning og uddannelse… og udvikling… maskiner og udstyr, men 
relateret til miljø på den ene eller den anden måde. Vi har prøvet lidt i Kenya at introducere det der 
hedder BOP. (Diskussion om hvad, forkortelsen står for) Et af kurserne, det var en introduktion til 
det, hvor vi havde DI med til at fortælle dem, hvad er det her egentlig for noget. For det er jo et 
business koncept, som bliver drevet af profit. Og vi inviterede dem fra Tanzania og Uganda med, 
for at de skulle få en fornemmelse for det. De har ikke forstået totalkonceptet, men de er da begyndt 
at kigge på, hvordan kan vi udvide vores kundeskare, og er der nogle ting vi kan gøre anderledes så 
vi kan få prisen ned. Hvilket jo er fint nok – jeg ved ikke om det er BOP, men man er ligesom 
begyndt at se på hvordan vi… for vi kan alle sammen finde ud af at prøve at sælge til alle dem som 
har penge – alle de to pct. eller hvor mange det nu er dernede. Og det er fint nok, men det er jo ikke 
det verdens største marked, så vi er også nødt til at sælge til dem som er nødt til at lave noget – til 
middelklassen. Og det er reelt der hvor de er nu, dér og opefter, men dem der bor i ghettoerne og 
sådan noget lignende. For det første maler de sådan (gestikulerer bob-bob), men altså vi prøver at 
sige, hvordan får vi fat i dem. Vi prøver men det er ikke sådan en straight forward BOP model, det 
er det altså ikke. 
 
AGO: Producerer I primært til hjemmemarkedet? 
 
KR: Ja, men der er eksport til de omkringliggende lande. 
 
AGO: For lige at opsummere på det du siger… Hvordan mener du så, at partnerskabet bidrager til 
udvikling? 
 
KR: Jeg tror at vi er med til at give dem noget mere struktur og kontinuitet og måske lave en plan 
og følge den. Eller i hvert fald prøve på at følge den. For deres tidshorisont er normalt relativt kort. 
Vi kan være med til at de får en lidt længere tidshorisont – til at de planlægger lidt længere frem. 
Og at de bliver bedre til at overholde det, de har planlagt. Noget er jo også fx kurser i 
markedsføring. Og noget så banalt som, hvis man siger, at man vil køre en kampagne i uge 16, så er 
produkterne også på lager i uge 16. Det er ikke altid at de to ting hænger sammen og det er jo lidt 
tosse-Kaj. Og gud nåde og trøste hvis det sker i DK, så er der altså nogen der får bank, ik’? 
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De fik i øvrigt også gang i det her CSR. Og det de har gjort er, at de har lavet en masse kurser for 
malere. For at oplære dem. For en maler er en mand med en pensel. Det er ikke en uddannelse. Vi 
har været med til at give dem en introduktion til, hvordan man gør. Og fortælle om produkterne og 
de har fået kasketter og en bluse… men prøve at fortælle dem lidt om de forskellige typer 
produkter. 
 
AGO: hvordan bidrager det til udvikling/ CSR (KR taler ind over/utydeligt) efter jeres vurdering? 
 
KR: Jamen det er sådan lidt… øh… Det er jo for, at de malere som er ufaglærte – hvis man kan 
hjælpe dem til at få et bedre job. Måske gå derud hvor de bor, som jo godt kan være i slummen. Det 
hedder noget med K… (mumler). Hvis de kan komme derned og introducere noget maling og 
begynde at gøre noget der, så er det den vej rundt. Det kunne være en måde at gøre noget for 
samfundet og ved at give noget uddannelse til nogen som ikke er ansat i firmaet. 
 
AGO: Altså ved at uddanne? 
 
KR: Du uddanner malere men de er ikke ansat af firmaet. 
 
AGO: Er der arbejde til dem når de så bliver uddannet? 
 
KR: Der er jo noget, for der er ikke mange der maler selv dernede. Folk køber det normalt og så får 
de nogen til at male. 
 
CF: Altså, det er malere som køber maling af fabrikken som I så tager med ind? 
 
KR: Det er de mennesker, som skal have malet som køber og så får de fat i en maler som maler. 
 
AGO: Så CSR tanken er at bidrage til uddannelse? 
 
KR: Ja altså uddannelse den vej rundt og så er det hjælp til selvhjælp ik’? men ja, det var øvelsen. 
 
AGO: Jeg skal lige høre dig. Du var tidligere inde på, at ambassaden har gjort opmærksom på at 
ansættelse af kvinder er i fokus… 
 
KR: Ja, det står vist i beskrivelsen, tror jeg. 
 
AGO: Ja, der står mange ting i beskrivelsen, men det er jo mere eller mindre valgfrit, hvor man 
vælger at sætte ind. Så jeg kunne godt tænke mig at høre, hvilke tiltag I har taget i forhold til det 
som Danida anbefaler? 
 
(Tænkepause) 
 
KR: Der var den, hvor vi har prøvet at uddanne malere i lokalområdet, for at gøre det den vej rundt. 
Vi har introduceret BOP og de prøver lidt på det. Øh… De deltager i de her sportsarrangementer og 
sådan nogle ting… Det er ikke meget, men de er da startet. 
 
AGO: Ja.. 
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KR: Og det med kvinder… Det er i hvert fald ikke nogen hindring at være kvinde for at få et job. 
(Mumler) 
 
AGO: Jeg tænker bare på, om der bliver tænkt i nogle udviklingsmæssige tiltag ud over det, der så 
gavner virksomheden; som skaber vækst; som forhåbentligt så betyder at der bliver skabt flere jobs 
og ad den vej bidrager til udvikling.  Om der er andre tiltag i forbindelse med samarbejdet? 
 
KR: Nej det tror jeg ikke. Det er ikke noget som vi er en del af. 
 
AGO: Hvordan monitorerer I projektet dernede i forbindelse med samarbejdet? 
 
KR: Vi øh, vi laver rapporter. Hver gang vi har holdt noget undervisning så bliver der lavet en 
rapport. De bliver samlet sammen og rapporteret tilbage til ambassaden for at sige – der er sket 
følgende. Først den økonomiske del. Der er sket det og det. Hvad har man nået og hvad har man 
gjort (mere om rapporteringsprocessen: Der rapporteres hvert halve år). Og meget er jo noget som 
vi er direkte blandet ind i, bl.a. undervisning. Og noget er jo også skal vi sige lokalt. Alt andet lige, 
så må det være nemmere for dem at fortælle dem: Hvordan fungerer noget i Afrika. De har været på 
kursus i England, i Indien, lokale folk i Afrika kommer ind og fortæller dem om forskellige ting. Så 
det er ikke noget med, at det skal være fra København. Det ville jo være dejligt for så er det vores 
timer det tikker på (utydeligt). Men det skal ikke være det. På det sidste her, der er der nok mere 
ekstern undervisning på end der har været tidligere. Vi kan lige så godt få fat på nogen som også 
kan lave servicen dernedefra. De har været en hel del i Indien… 
 
AGO: Hvem har været i Indien? 
 
KR: Det har… tænkepause… fabrikschefen har været i Indien, der har været nogen af 
værkførerne… hvad er det nu de hedder, der har været på kursus. Primært det her med… en anden 
variant af det – prøve at få flowet til at fungere. De har været i Holland på kursus i den del af 
malingen som de producerer, som vi ikke har licensaftale med dem. For vi laver kun, hvad skal vi 
sige ’gør det selv maling’, traditionel maling, vi laver ikke industri. Så de har været på kursus i 
Holland på industridelen.. på auto.. øh…  
 
AGO: Er det under B2B-programmet? 
 
KR: Ja. Der ha været en træner fra Holland med og undervist og de har været dér. Og de skriver så 
en rapport, som jeg så samler og koordinerer og får sendt af sted. 
 
AGO: Hvorfor har I søgt om støtte hos Danida? Hvorfor foregår det her ikke uden støttekronerne? 
 
KR: Fordi… øh ja, det er også et godt spørgsmål. Fordi… øh… Fordi det her er ikke noget, der 
fremgår af vores kontrakt at vi skal og vi har ikke midler til at gøre det. Øh… Så hvis ikke vi fik de 
her midler så ville – primært miljødelen – en stor del af det – ikke blive gjort. Og en stor del af 
træningen ville heller ikke blive gjort. Også fordi firmaerne i Afrika, skal ligesom introduceres til… 
de skal se at det virker. I hvert fald da vi startede var filosofien at… medarbejdernes velvære, det er 
ikke noget man investerer fantastisk meget i fordi der er jo masser… Og i gamle dage var det jo 70 
procent af befolkningen der arbejdede på fabrik som ’casuals’/ daglejere (utydeligt). Men de har set 
en fordel ved at folk er bedre uddannet. De er nået så langt at de faktisk så småt begynder at gøre 
det selv. Efter de her projekter er overstået så er der faktisk noget viden og uddannelse (utydeligt). 
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Så de er begyndt at se, at det der med at rense vandet og – det er jo reelt en omkostning, men kan 
være med til at skabe et image, så det er pengene værd. 
 
AGO: Så det er en langsigtet investering? 
 
KR: Det er en langsigtet investering, fordi når vi starter sådan noget her, så er det i deres øjne 
sådan: Vi skal bare have noget udstyr og noget produktionskapacitet. Og langsomt bliver det 
konverteret til at det kan da godt være at noget af udstyret gør at de får en højere kapacitet, men det 
er ikke det primære. Og det der med uddannelse… Jamen der går altså noget tid…  
 
AGO: Med hvad? 
 
KR: Nogle år før det sådan fiser helt ind. De er jo ikke dummere end folk er flest, så de siger de helt 
rigtige ting, men derfra og til at de også mener det – der går altså lidt tid. Det gør der. 
Og derfor, hvis man ikke har sådan et program hvor vi får betalt en stor del af vores timer, jamen så 
bliver det aldrig gjort. For så kunne vi få mere ud af vores tid ved at gøre noget andet. På kort sigt. 
 
AGO: Men hvorfor gør I det så? 
 
KR: fordi vi syntes, at det var… Vi kan se noget fornuft i det. Dels som mennesker, så kan man 
lægge i det hvad man vil. Men vi får jo også noget ud af det på lang sigt. Fordi vi får et stærkere og 
bedre firma dernede, som er rustet til fremtiden, fordi vi tror stadigvæk… Én ting er, at de kan få 
teknologi fra os. Men sådan nogle steder. Her i Europa har vi fået tiden til at udvikle de forskellige 
ting. Der er kommet de her nye miljøtiltag, men der er én eller anden respeak… Alle brokker sig, 
men man får noget respeak (?) til at finde ud af det. Så findes teknologien. Så kan vi jo meget nemt 
blive introduceret i Afrika med et langt kortere varsel. De har behov for at have noget licens – noget 
knowhow udveksling med os. Men de har altså også behov for viden om, hvordan man skal gøre 
det, men også at de folk dernede har viden nok til at kunne gøre det. Fordi én ting er at få én eller 
anden fancy recept – tillykke med det. Men hvis ikke du har udstyret der kan gøre det og hvis du 
ikke har folkene, der har forståelsen for hvordan man gør… så jo, det var en måde hvorpå vi kunne 
skubbe vores licenstager i gang, på en sådan måde at vi alle sammen fik noget ud af det. 
 
CF: Men ikke nok til at I selv kunne lave en strategi i forhold til investering? – fordi du sagde (Kent 
afbryder) 
 
KR: Jeg tror godt at jeg ved hvad du tænker på… Nej! Det var der ikke fordi licens i Afrika er ikke 
høj - prioritet. Punktum! Høj – prioritet det er Kina, det er Indien, mellem og syd Amerika. Det er 
der hvor Akzo Nobel de investerer, og de investerer ved at købe et eller andet og så være der selv. 
Og licenserne, ja det er primært (kan ikke høre). Og det er da et meget godt springbræt til at komme 
ind på et tidspunkt. Men Afrika har ikke høj prioritet. Så det er kun fordi vi er der at man gør noget, 
fordi ellers havde man nok brugt pengene et andet sted. Så derfor: Akzo Nobel har ikke nogen 
penge. Vi har nogle indtægter dernede fra som er med til at holde det her apparat i gang. Men det 
kører – jeg vil ikke sige på vågeblus men… Vedligeholder det. Og så håber man på at der bliver lidt 
mere højvande i kassen, sådan så man kan begynde at investere i Afrika. Fordi der er potentiale i 
Afrika. Der er udvikling i Afrika. Altså, de har stadigvæk tocifrede vækstrater. Så det er interessant. 
Det andet er bare mere interessant. 
 
CF: Mere sikkert? 
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KR: det ved jeg ikke om det er, men er i hvert fald der hvor man satser. Det er der hvor man skal 
have en platform i Indien. Man skal ha’ en platform i Kina. Også selvom man har bommet et par 
gange så er man nødt til at være der for fremtiden. Sydamerika er også en god ting og især 
Mellemøsten. Så Afrika bliver ’squeezet’ endnu en gang. Det positive for vores licenstager, det er at 
Akzo Nobel har faktisk et datterselskab i Sydafrika. Og en måde at ekspandere på det er jo via de 
her licens-tagere og gøre dem ikke kun til licens-tagere men også til – måske importører af 
produkter, så de får en bredere palet og vi får noget distribution. Så de får mere og mere integreret, 
og det er dét man er i gang med nu: At få dem mer’ og mer’ integreret i Akzo Nobel. Og hvem ved? 
Måske en dag giver vi dem et tilbud? Problemet er jo at hvis Akzo Nobel skal have sit skilt på 
forsiden, så skal man altså leve op til vores interne standarder. Og det gør jo, at vi har en interesse i 
at fabrikkerne opnår et så højt niveau som muligt. 
 
CF: Så de standarder, hvor har I dem fra? 
 
KR: De er interne. 
 
CF: Det er nogle I selv sætter? Er I inspireret af nogen internationale standarder eller nogen I skal 
forholde jer til? 
 
KR: Altså de interne er jo ofte skrappere end lovgivningen. Af skræk for at man bliver hængt ud for 
eksempel. Så det værste du kan få det er en giftgrund. Altså, det er simpelthen… der er mange hvor 
man har været ude og kigge i Kina og i Indien (om at finde en fabrik der er interessant og der 
kommer nogle og måler…). Vi dropper det hvis der er for meget forurening, fordi fanden er jo løs. 
Selvom man kan sige at det er, ifølge landets standard, så er der ikke noget, for der er der ikke noget 
med, hvor meget der må være i jorden. Det er ikke et hit og de er ekstremt påpasselige (læs: Akzo 
Nobel). Og det er meget amerikansk styret i relation til sådan noget. Jeg tror faktisk at 
aktiemajoriteten ligger i USA. Så der er meget strikse regler for… man kan bare se hér da vi havde 
produktion – der er der blevet gjort rigtig meget oprydning. Selvom vi ikke havde gjort noget 
forkert – for i gamle dage der måtte man godt grave et hul og så proppe det dér ned. Det er blevet 
gravet op flere gange nu. Og der er stadig olieudskilning på grunden og alt sådan noget. Og det 
bliver der også andre steder. Ex. Rusland og ’langbortistan’. Og derfor kan det her være med til at 
indgyde en forståelse af at sådan noget gør man ikke. 
 
AGO: Hvordan ser du fremtidsaspekterne i det her samarbejde? Hvor lang tid tror du det vil 
fortsætte? 
 
KR: Jeg tror, at det vil fortsætte i lang tid. Og jeg tror at i hvert fald, de der i Afrika vil blive 
integreret enten helt eller delvist. 
 
AGO: Integreret? I Akzo Nobel? 
 
KR: Ja. Købt. På sigt. De har jo været ejet af Sadolin Holmblad i gamle dage, altså hér. Da vi havde 
produktionen (mumler) så var det et datterselskab. Men der i 70-80’erne var Afrika ikke det rigtige 
sted at være. Så derfor blev de solgt fra i slutningen af 80’erne og fortsatte så som licenstager. 
 
AGO: Men hvis de bliver købt af Akzo Nobel, så er der jo ikke mange udviklingsperspektiver i det 
for Kenya. 
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KR: Jo. Det kommer an på hvordan man ser på det. For hvis øvelsen er at man får det gjort så 
attraktivt at vi selv vil købe det. Så er det fordi man vil udbygge det. Det er jo ikke for at købe det 
og lukke det. I Østafrika, der er Sadolin jo, samlet den største malerleverandør. I Uganda der har de 
50+ procent markedsandel. I Tanzania har de måske 25 og i Kenya har de måske også noget 
tilsvarende. Så øvelsen er, at få dem så veludviklede at de er interessante at købe. Og ikke kun som 
licens men at få dem integreret som en del af platformen for Akzo Nobel i Østafrika. Det er det der 
er øvelsen. Hvor vi havner, det ved jeg ikke. Men det er øvelsen lige i øjeblikket. Men det vil jo så 
gøre at firmaet vil vokse. Fordi så vil der lige pludselig blive investeret penge. Men det er det, der er 
øvelsen ikke’? Man skal proppe noget ind. Og det er dét, der har været vores svaghed her i 
København: Vi har ikke nogen penge at proppe ind. Ok, vi har noget viden, men vi har ikke nogen 
penge. Det er det vi kan håbe på: At vi kan bringe dem op på et niveau, sådan så Akzo Nobel kan 
løfte det sidste stykke og så få dem integreret – Hvis de vil. De bestemmer jo selv hvordan de vil 
sælge. Hvis det er gået godt nok er de vel interesserede. Så det er det, der er øvelsen dér. 
 
AGO: Jeg tror vi er ved at være omkring det. 
 
CF: Ja, jeg vil bare lige spørge: Du siger, at I har trukket meget på Dansk Industri’s ekspertise i 
forhold til virksomheden. Hvordan har det hjulpet jer? 
 
KR: Det er 1: at få den her virksomhedsplan skruet sådan sammen at den ikke kun opfylder kravene 
men også er relevant. Altså, at der er en rød snor igennem den og noget udvikling. Og vi har brugt 
DI – det er dem der har fortalt om CSR og om BOP, givet dem noget management træning og lært 
dem at tænke lidt længere frem. Det har vi brugt dem til, så de har også været en del af planen. 
 
CF: Så det er også DI i trækker på ifht. sociale tiltag? 
 
KR: Ja. 
 
CF: er der andre I har trukket på eller snakket med? 
 
KR: Vi har brugt DI, altid. Udover at vi er medlem, så har vi brugt dem på alle vores projekter. 
 
CF: Hvad med nogle lokale konsulenter – du snakkede om ambassaden – er der andre lokale 
samarbejder – i forhold til behov eller viden om… ja, i Kenya? 
 
KR: Altså ja og nej. Vi har fået lavet de her træningsplaner. Men måske halvdelen af de her 
træningsmoduler bliver lavet af andre end Akzo Nobel og Dansk Industri. 
 
CF: Og det er i Kenya? 
 
KR: Noget af det er lokalt for Kenya. Noget af det er noget uddannelse, der er foregået i Indien – og 
Holland. 
 
AGO: Hvem står for det? 
 
KR: jamen altså, det er noget vi sammen med licenstagerne bliver enige om, at sådan er vores 
træningsmodel og ønsker. Og vi har været medlem af DI, så de har været der, vi har været der og 
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licenstageren og sagt jamen, vi tror, at det er det her, der er behovet. Hvad er jeres bud? – Altså til 
licenstageren. Og så har vi siddet og fundet - hvad skal vi kalde den – planen. Så har vi sat os 
sammen og sagt: Jamen det her er vi enige om: Det er det der er øvelsen. Og der ligger kurserne lidt 
åbne, at der er træning i det og det. Vi har ikke skrevet ned, at det skal være det og det kursus hos 
den og den. Fordi, de svinger alligevel så meget, at (mumler) vi skriver to eller tre år. Men der går 
altid det dobbelte tid, fordi vi skal stadig være opmærksomme på, at det her, det tager tid. Og det er 
tid som de andre skal have passet ind i den daglige produktion (forskellige ex. på hvad der kan gøre, 
at det trækker ud.) 
Vi er løbet ind i – flere gange faktisk – at når folk er blevet uddannet så finder de et andet job. Og 
det er jo for os smadder irriterende. Men for Danida okay. Fordi viden er stadig i Kenya, men det er 
da lidt træls. 
 
AGO: Hvordan mener du, at jeres licenstager oplever de her af Danida udstukne ideer omkring 
social udvikling? 
 
KR: Jeg tror, at de efterhånden er ved at blive accepteret. Den i Kenya. Direktøren der, han er i 
smejli (?), som er en afart af moskeen. Han er (kan ikke høre) som er lederen af én af kirkerne… og 
meget socialt arbejde. Så dét at lave socialt arbejde er ikke fremmed for dem. Og det samme i 
Tanzania. Han er det samme. De laver meget privat – eller fra kirken – socialt arbejde. Så de har – 
det er mit indtryk – et rimeligt menneskesyn, hvilket selvfølgelig er et plus. Og så kan du så sige, at 
ham i Uganda han er englænder, underforstået at han har den europæiske tilgang til, hvordan man 
gebærder sig. (Videre om hvordan han har set at nogle europæere ikke opførte sig ordentligt overfor 
arbejderne om, at det skal man.) 
 
Opklarende spørgsmål om brand: De havde gang i et B2B projekt, der var ca. 90 % færdigt, så var 
der brand, men i 2006 fik de lov at prøve igen. Akzo Nobel påbegyndte samarbejdet i 2007. 
Kent Ringsteds rolle i forhold til B2B: Han repræsenterer den danske part. Hovedkoordinator og det 
er ham, der har kontakten til ambassaden ifht rapporter, regnskaber etc.  
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Bilag 3 – Interview K. Frederiksen/Energi Midt 
 
Interview Kenn Frederiksen, Energi Midt 8.12. 2009 
 
CF: hvis du vil starte med at præsentere dig selv og jeres B2B partnerskab. 
 
KF: Kenn Frederiksen. Jeg er fagansvarlig i vores afdeling for vedvarende energi og rådgivning, 
hvor vi også har nogle udlandsprojekter. I B2B er jeg bestyrelsesformand i vores lokale virksomhed 
i Uganda og jeg arbejder også lidt på projektet – arbejdende bestyrelsesformand vil jeg sige. 
 
CF: Hvad går partnerskabet konkret ud på? 
 
KF: Projektet er startet op med henblik på, at vi skal udvikle solenergi-projekter, sælge solenergi-
projekter primært solceller. Så er der et konsulent-ben i virksomheden, hvor vi laver capacity-
building og andre ting for andre donorer, det kunne være GTZ eller verdensbanken (eller hvem der 
nu har noget at gøre med bistand??). Så har vi også energirådgivning, hvor vi rådgiver 
virksomheder om energieffektiv anvendelse.  
Vi ejer 51 % af virksomheden. Vi har den tidligere ejer til at sidde som managing director og vi har 
udstationeret en person dernede som CFO, altså chief financial officer. 
 
CF: hvor lang tid har I haft samarbejdet? 
 
KF: Vi mødte virksomheden i 2006 og så har der været en masse indledende arbejde og ting tager 
bare tid, det må vi bare erkende. Vi havde først en besøgs-tur og efterfølgende så tog vi et 
pilotprojekt og så over i en projektfase i henhold til B2B-skitsen. Vi har tidligere været inde med en 
anden partner under B2B i Uganda og det var lidt det samme, men det kunne vi ikke få til at lykkes 
til sidst, og så tænkte vi nå ja, så prøver vi en gang til med en ny partner. 
 
CF: fandt I selv den partner? 
 
KF: Nej, det var gennem ambassaden, der arrangerede nogle møder for os. 
 
CF: Hvorfor har I søgt Danida om støtte? 
 
KF: Det var for at tage spidsen af risikoen. Afrika er jo ligesom ikke et lav-risiko-område, når man 
vil lave forretninger og ekstremt omstændeligt og Uganda ligger ikke som det første land på vores 
skydeskive, når vi kigger på vores marked, så hvis der ikke var B2B, var vi ikke kommet derned. 
 
CF: Hvorfor blev det netop Uganda? 
 
KF: Det blev Uganda, fordi jeg var nede og hjælpe en anden virksomhed med at starte et projekt op 
i 2003 og så der nogle muligheder for os, og så prøvede vi at forfølge dem. 
 
CF: Hvad håber I som virksomhed at få ud af det? 
KF: En god forretning. Dvs. en forretning, der giver overskud dernede, det er jo altafgørende. Så 
kan man sige, at der er nogle add-ons i og med at vi er et energiselskab – vi er et andelsselskab og 
har en bestyrelse og et repræsentantskab, som ligger over os. Repræsentantskabet er en 70 personer, 
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som er et bredt udvalg af folk, der har lidt interesse for energi, ellers så sad de der ikke. Og de 
reflekterer de strømninger, der er i samfundet med COP15 og hvad der sker nu – det er jo det 
grønne. Ulandsbistand er der jo heller ingen af dem, der synes er en dårlig ide. Så det, at vi går ind i 
sådan noget her, det giver jo svar på meget af det, de spørger om: om vi gør nogle af de ting for 
samfundet og for verden i den forstand. Så vi får da en masse positiv PR også. Det er bestemt også 
en motivationsfaktor for os og kan vi drive det til noget dernede med den lokale partner, så får vi en 
sund virksomhed i Afrika, som forhåbentlig kan klare sig selv uden for meget indblanding 
heroppefra. 
 
CF: Hvad får partnervirksomheden ud af det? 
 
KF: Jamen, partnervirksomheden ejer jo så de 49 % af aktierne, som jo er noget han har opbygget 
privat, men et eller andet sted er det jo en forrentning af kapitalen og en forventning om, at det her 
bliver en rigtig god forretning for ham. Det er jo en gylden mulighed. 
 
CF: hvad er det I gør, som hjælper virksomheden? 
 
KF: Man kan sige, at den lokale kompetence og viden, de har dernede omkring markedet, 
kombinerer vi med den viden vi har, men ikke mindst også den kapital vi har og kan lægge bag 
nogle ting. De er mange gange hæmmet lokalt ved, at der skal være en finansiel styrke for at 
komme videre i nogle projekter. Det være sig små projekter dernede eller virksomhedsprojekter, 
men også donorstøttede projekter – at hvis ikke du kan fremstå som en solid virksomhed, så får du 
ikke opgaverne. 
Så også det at holde opgaverne dernede lokalt. 
 
CF: hvordan prøver I at forbedre de lokale kompetencer? 
 
KF: Vi har jo lavet en slagplan. I B2B er et af de store elementer jo træning. Man kan sige at det vi 
jo gerne vil, det er sådan at indføre vestlige forretningsgange eller danske EnergiMidt-
forretningsgange i virksomheden dernede. Påvirke kulturen i den retning. Afrikanske virksomheder 
er ekstremt topstyret i den grad at i princippet kan ingen under direktøren tage en beslutning om 
noget som helst. Det er en proces at komme væk derfra, fordi det også kræver meget af 
medarbejderne. Det kommer ikke efter én dag eller to. Det tager altså rigtig lang tid. Så det håber vi 
at kunne bringe ind – at opbygge en virksomhedskultur, der har andre værdier end dem, de kender i 
dag. På sigt at indføre ERP/EAP (?) systemer, altså et ordentligt økonomisystem, lagerstyring, 
kundekartotek, jamen alt hvad vi kan sætte i bokse og systemer og måle på, det vil vi gerne have 
indført dernede. På det rent tekniske kan de mange ting, der er lige nogle ting, vi skal have lært 
dem. Solceller er de rimelig stærke i, energirådgivning er de ikke så stærke i, så der ligger noget 
træningsindsats der.       
   
CF: er der en fabrik tilknyttet virksomheden? 
 
KF: Nej, vi producerer ikke. Vi køber ind og så samler vi systemer og sælger dem. Så der er ikke 
nogen fabrik, det er rådgivning og salg og distribution. Men vi arbejder på nogle projekter, hvor vi 
ligesom siger at der skal være nogle bobler ud i fremtiden. Det kunne være at begynde at producere 
el via vandkraft eller lave et større solcelleanlæg, der producerer strøm, hvor vi så sælger strøm, 
ligesom vi kender fra vindmøller herhjemme.  
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Så man kan sige at der er distributionen og rådgivningen omkring solceller, så er der 
energirådgivningen, og så har vi denne her projektafdeling, som skal gafle projekter ind. Og hvis 
det er nogle kompetencer, vi besidder i EnergiMidt i en af afdelingerne, så kunne det såmænd godt 
være dem, der solgte ydelsen i samarbejde med datterselskabet dernede.   
 
CF: vokser virksomheden i Uganda med de øgede kompetencer – kommer der flere ansatte? 
 
KF: Det er jo planen. Lige nu ligger vi på 12 stykker dernede. Vi kom først rigtig ind den 1. 
oktober, hvor vi fik placeret vores mand dernede. Inden da var vi i en lang proces, hvor det var med 
at få en aktionær-overenskomst. Alle de her ting på plads, licenser i Uganda og hvad ved jeg. En 
masse tid, hvor der faktisk ikke sker noget. Og for at vi har kontrol over pengeflowet og nu også 
over ejerskabet, så er det begrænset hvor meget man er villig til at risikere. 
Så det tager tid, det gør det. Der er alligevel et stykke vej dernede, både mentalt og fysisk. 
 
CF: Er planen at arbejde på hjemmemarkedet eller også til eksport? 
 
KF: Planen er at kigge rundt på de nærliggende lande. Sudan er et oplagt emne, Kenya, Tanzania. 
Men vi skal lige i gang på hjemmemarkedet før vi lige kommer til det. 
 
AGO: På hjemmemarkedet – har du noget overblik over hvilken indkomstgruppe, der vil blive jeres 
kunder? 
 
KF: Den er meget spredt. Man kan sige, ligeså snart vi snakker solceller i rural areas, som ikke er 
elektrificeret, så er kunden en donor af en eller anden slags. De har ikke midlerne til solceller 
derude. Kunden kunne i princippet også være en forretningsdrivende, som trods alt har et lille cash 
flow, som kunne få gavn af solceller, fx til noget lys eller køling eller hvad pokker ved jeg. Det 
kunne også være nogle samfund, hvor de har lavet et frysehus, når man tog fisk ind og så fik frosset 
fiskene. Og så lagrer dem nogle dage, inden man tog til markedet og sådan nogle ting. Vi kigger på 
nogle projekter ifht. BoP, hvor man måske kan lave nogle systemer, hvor man kan gå hen og købe 
noget el i stedet for at eje anlægget. Det er nogle af de projektbobler, vi kigger på. Så er der de 
private dernede, som har penge og som skal have noget strøm, fordi strømforsyningen er ikke stabil 
dernede. Så der kan være en ide i at sætte solceller op, som kan producere strøm. I og med at det er 
distribution, så skal vi egentlig have skabt et netværk af installatører, som vi vil sælge til, så vi skal 
i princippet helst ikke selv ud og have fat i kunderne.   
 
CF: samarbejder I med lokale aktører – politikere e.l.? 
 
KF: De (virksomheden dernede) har været inde i noget træning – capacity building for GTZ, hvor 
de har trænet nogle lokale installatører. Det er jo så også noget af det netværk vi vil bruge til at sige 
at nu er der faktisk forsyninger, nu kan I godt købe solceller. Der er også nogle konkurrenter 
dernede, men alts af svingende kvalitet, vil jeg sige. 
 
CF: har det været et samarbejde på politisk plan? 
 
KF: Jamen, alle samarbejder næsten med alle dernede. I Kampala, hvor det sker, altså den er 
ekstremt lille, så det er sådan lidt et landsbysamfund. Der sidder nogle med energi og nogle med 
world bank og nogle med GTZ. Så det er på kryds og tværs dernede. 
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CF: hvordan mener du, at I bidrager til udvikling i Uganda? 
 
KF: Vi kommer forhåbentlig med nogle løsninger, som der er behov for. Altså vi kan se på 
energirådgivningen, at det med at tage rundt til virksomheder og få dem til at spare på energien, det 
er en rigtig god ide. Det gør så at der er noget kapacitet, der er til rådighed reelt til at udbygge nettet 
eller nogle virksomheder kunne bruge noget mere strøm til deres produktion. Det er så svært 
kommercielt at få den solgt dernede, men selve tankespindet er jo rigtig godt. Jamen, og så 
vedvarende energi i et uland, det giver mening, især i et land, som egentlig kun har Nilen at trække 
på og små bifloder, til at producere el. Nu har de fundet lidt olie dernede, men det er jo fossilt 
brændsel, som jo ikke er så godt. Så de har jo et behov… jeg tror det er 5% af landet, der er 
elektrificeret, altså 5% af befolkningen, der har el, og man skal nok ikke gøre sig forhåbninger om 
at 100% får el på traditionel vis. Så hvis det ligesom skal udbredes, så er det gennem vedvarende 
energi.  
 
CF: hvordan monitorerer I aktiviteterne dernede? 
 
KF: Vi har været dernede nogle gange. Jeg har haft en medarbejder, som har været dernede i ni 
måneder i pilotfasen og så efterfølgende… vi var dernede i januar/februar i år og det var fordi vi var 
kørt i en hårdknude mht. ja hvad er prisen for 51% af en virksomhed i Uganda og der skete ikke 
rigtig noget, og så blev vi enige og så gik der er en rum tid med at få papirerne på plads og så fik vi 
udstationeret en medarbejder dernede den 1/10 og jeg var dernede i november engang for ligesom at 
prøve at få styr på nogle ting. Det er en direktør, som skal til at uddelegere arbejdet og det er han 
simpelthen ikke vant til og gerne vil ind over alting, selv de mindste småting. Det er jo så det, jeg 
som bestyrelsesformand, prøver at lære ham - at det skal han ikke. Og så skal vi derned til februar 
igen. Men nu har vi jo ligesom en mand, der kører kontinuerligt. 
 
AGO: Hvor mange ansatte har I og hvilke funktioner har de? 
 
KF: Vi har 12 ansatte. Vi har direktøren, så er der 3 directors: en, der står for finans, en, der står for 
distribution og salg og en, der står for consulting altså rådgivning. Under rådgivning er der 2 udover 
directoren. I salg er der 3 og i finansafdelingen er der 2.  
 
AGO: og de er lokale? 
 
KF: Ja, de er alle sammen lokale. Eller vi har vores mand og så directoren for salg, det er en tysker. 
Det er sådan nogenlunde organisationen. Og et af de steder vi skal have mandet op, det er på 
salgssiden. Man bruger meget provisionslønninger dernede, så simpelthen få nogle 
provisionsansatte ind 100%.  
 
CF: Træningen – foregår den i Uganda? 
 
KF: Ja, den foregår i Uganda, men ikke med ugandiske undervisere, det er os der gør det. Vi har 
tilmeldt dem det her Prins2(?) kursus, som er et ledelsesmæssigt kursus, som ”director’ne” skal på. 
Det er et lokalt kursus, de kan komme på. Ellers så tager vi ned og prøver på at træne dem i det, der 
nu skal trænes omkring teknik og sådan noget. I og med at Søren er dernede hele tiden – det er jo en 
løbende proces: hvorfor skal vi nu bruge penge på det, siger de jo – så vi skal vise dem, hvad det er 
vi får ud af det. Vi er meget mere strukturerede og regelrette i alle henseender og firkantede eller 
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trekantede om man vil… end de er dernede. Det er mere fra hånden til munden princippet, de fører 
forretninger på.  
 
CF: men de arbejdede med vedvarende energi og solenergi inden partnerskabet? 
 
KF: Ja. Men det kørte på en helt anden måde. Det var hans egen virksomhed. Der har selvfølgelig 
været lavet regnskaber men han har haft meget i hovedet og så sammensmelter økonomier lidt. 
 
CF: hvad har jeres partnerskab ført til? 
 
KF: Ja, nu skal vi jo lige ordentlig i gang, men det har da ført til at vi har et fuldt lager, som der kan 
sælges ud af. Vi har fået åbnet op for nogle donorer med nogle koncepter omkring energirådgivning 
og andet som vi kunne få. Vi fik en rådgivningsopgave dernede ved at tage rundt på fiskefabrikker 
og rådgive dem om energibesparelser. Så der kommer flere og flere ting på. Men vi er stadig i en 
opstartsfase. Og så finder vi jo på projekter herhjemme, som kunne være idé-skabende, så jeg er 
sikker på IFU og OPEF (?) vil få besøg af os med andre projektforslag til et eller andet, fordi det 
kræver noget ekstern finansiering meget af det man kigger på, ligeså snart man snakker store 
investeringer. 
 
CF: har samarbejdet været på fuldstændig eget initiativ eller har I samarbejdet med andre? 
 
KF: Det i Uganda har været os selv og så må vi se om vi trækker andre ind. Men altså vi snakker jo 
med gud og hvermand om projektet, ideer og muligheder.    
 
AGO: har I sat ind på nogle måder med nogle sociale tiltag? 
 
KF: Vi har ombygget kontoret dernede. Vi har fået nogle ordentlige toiletfaciliteter. Det er lejede 
lokaler, vi havde egentlig planer om at vi skulle ud og kigge på noget, men vi skal lige have 
genereret nogle penge først. Så der har vi lavet nogle kontorforbedringer – arbejdsplads-
forbedringer. Vi skal have købt et komfur, de står stadig og steger mad med pinde og egentlig 
meget ineffektivt og forurenende. Så har vi haft nogle culture-workshops, vi har haft dem med i et 
løb dernede, et MSN (?), et maraton, der var 10 km. Der bliver lavet noget julefrokost af en eller 
anden slags. Så der bliver lavet nogle af de her CSR-ting. Vi har lavet noget om HIV/Aids og 
malaria, prævention. 
 
AGO: altså kurser? 
 
KF: Ja, som kurser og undervisning. Det bliver taget ind som et emne på 
firmaaftener/møder/firmadag, ligesom man ville gøre herhjemme. Det bliver så nogle lokale 
dernede, der kommer til at stå med det. 
 
CF: hvem er målgruppen? 
KF: Det er medarbejderne. Men vi tænker at vores brochurer skal have et stempel med Workers 
Rights, eller sådan noget - et eller andet budskab, som statement, som vi melder ud. 
 
CF: men det er kun for de 12 ansatte eller også for deres familier ex? 
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KF: Altså, julefrokosten er også for familierne, men indtil videre skal vi have skabt den rigtige spirit 
mellem de her 12. Der er nogle, der er blevet sat lidt ned i løn, det er selvfølgelig en skidt ting, men 
så er der lidt familie ansat (?), så det har vi været inde og regulere lidt i. Men så er der andre 
benefits, de har fået. Men for at sige, hvad er det egentlig vi trækker imod. Hidtil har vi kørt med: 
nå ja hvad er virksomheden for én: vi sælger solceller og vi rådgiver. Hvad er målet med det? 
Visioner, missioner, strategi? Det har de ikke rigtig… De har nogle statements, men der er ikke 
rigtig nogen der er blevet målt. Så det er første gang i år, vi har lavet budgetter, da jeg var dernede, 
så det kan man også kalde en træning, hver afdeling skulle komme og præsentere budgetter, da jeg 
var dernede. Sådan så vi kunne få klarlagt, hvad det egentlig er for nogen indtægter, der er. Altså 
liste over kredit/debit, det havde de heller ikke, det ligger sådan hist og pist og i hovederne på folk, 
hvem skylder vi penge, hmm hmm. Der er nogle andre ting og det skal forklares, hvorfor at de ting 
nu bliver gjort på en anden måde. Og så i bund og grund vise, hvilken gavn vi kan få af det på sigt.         
 
CF: hvor kommer de ansatte fra – hvilken uddannelse? 
 
KF: De er pænt uddannede alle sammen, altså som ingeniører eller lignende. Har vi ufaglærte… 
chaufføren vil jeg tro. De er egentlig okay uddannede. Vi havde nogle elektrikere, som var med 
rundt på den her rådgivningsopgave. De er så stoppet begge to, fordi de læser videre, putter noget 
ekstra på. Det er sådan at man måske tager et semester og så tager de ud og arbejder lidt eller 
arbejder imens. For så er der nogen, der ringer til dem og siger: vi har et job. Det er sådan meget fra 
job til job de render rundt. Men det er lidt træls at vi bruger tid på at uddanne dem og så smutter de, 
men de må jo være dygtige så og det er jo godt nok.  
 
CF: hvordan har du oplevet at partneren ser samarbejdet ex ifht. de forskellige tiltag? 
 
KF: De var heroppe dengang – ejeren og hans højre hånd, og se hvordan EnergiMidt arbejder, bare 
ved at vi kørte nogle projekter med dem og det tror jeg egentlig godt de kunne lide, og ellers havde 
de vel heller ikke tilbudt os at komme ind i virksomheden. Så de kan godt se behovet for det, vi går 
og siger. Når det så kommer til implementeringen er det lidt hårdere, for det er jo at afgive noget af 
den enevælde, man har siddet med. Det er noget at skulle sluge, selvom man er indstillet på det. 
 
AGO: Hvornår siger du, I købte jer ind i virksomheden? 
 
KF: Vi skrev under i marts og alle papirerne var afsluttet den 4. oktober. 
 
AGO: så I har købt jer ind efter I har indledt det her B2B samarbejde? 
 
KF: Én af milepælene i pilotprojektet, det var at lave en aftale om hvordan vi ville fortsætte 
efterfølgende, og det blev så at vi ville købe os ind. Jeg tror vi fik ’go’ i oktober 2008 til 
projektansøgningen og så brugte vi så indtil januar/februar med at misforstå hinanden på mails og i 
telefonen. Et rigtigt virvar. Så derfor tog vi så derned for at mødes ’face to face’ og se hvad det 
egentlig var, der var galt. Der var ingenting galt. Og så er februar til oktober i år gået med at få alle 
papirer på plads. Samtidig, lige før sommerferien i år, søgte vi så efter en medarbejder dernede, som 
så blev Søren, der blev ansat den 1/10 i virksomheden. Så der er gået lang tid med papirer og uden 
at vi egentlig havde en mand, vi kunne sende derned. Han kunne i princippet godt have været 
dernede samtidig, men det kunne vi bare ikke få til at lykkes. Og så har kunsten været at få trukket 
alle de nødvendige oplysninger ud dernedefra. For der skal trækkes. For når man beder om noget, 
hvis det ikke findes, så er det jo svært. Når man ikke har opdateret, hvad skal man sige, hele 
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regnskabet men kun halvdelen, så ligger der også noget arbejde der osv. Nu får vi revisorer ind den 
4. januar, som dels skal lave årsregnskab for 2009 men også skal tjekke hele (ordren??), er det det 
billede vi også havde af virksomheden, som er der nu? (??)     
 
AGO: bare lige for at opsummere: jeres udviklingsmæssige bidrag, udover at styrke 
partnervirksomheden, så er det at forsyne et marked med nogle bæredygtige alternativer? 
 
KF: Ja, bæredygtige løsninger.  
 
AGO: ville de her aktiviteter kunne have foregået, uden at Energi Midt havde engageret sig i et 
ejerskab men snarere i et partnerskab? 
 
KF: Det kunne det måske godt. Uanset hvad skulle vi have en medarbejder på stedet. For man 
sender ikke for en million kroner hardware ned uden at have kontrol over det. Det er 
kardinalpunktet for os, at vi skal have sikkerhed for det, vi har sendt derned. Man kunne måske godt 
have lavet en eller anden form for joint venture setup. På længere sigt, så var der nok kommet nogle 
andre, måske ikke danske virksomheder, som var begyndt at lave de her løsninger under et eller 
andet setup. For der er ingen tvivl om at det er vejen frem. Der er konkurrenter dernede, der er 2-3, 
hvor man kan sige at de gør da noget, og så er der en masse, som sælger noget værre skrammel, så 
det er ligesom second hand varernes endestation 
 
AGO: Men jeres primære målgruppe er donorerne? 
 
KF: De projekt-ideer vi har, hvor man kunne sige, at de kan gøre en forskel ude i de rurale områder, 
det kræver nogle donorer. Fordi, der er ikke penge derude. En anden gruppe, det er så de her 
forhandlere… (pause – telefonen ringer)    
 
2. optagelse: 
CF: hvordan fordeles jeres indtægter? 
 
KF: Vi har i aktionær-overenskomsten skrevet at halvdelen af overskuddet udloddes og det er jo så 
med 51% af halvdelen til os og 49% af halvdelen til den anden partner og så lader vi 50% blive i 
virksomheden. Når den begynder at skabe overskud. Der har været overskud i de tidligere år, men 
jeg tror ikke at den kommer ud med et overskud i år. Vi har i budgetterne et negativt cash flow, så 
vi er klar over det. En ting er at man har sikret at få lavet nogle budgetter, men når vi så kommer ind 
og får kigget mere på driften, så har vi selvfølgelig nogle input til, hvordan det på den korte bane 
også skal forbedres, som vi ikke har fået budget-sat. Det slås vi så lidt med, hvor vi siger, at der er 
altså nogle ting, som er nødvendige.  
 
CF: hvad er jeres langsigtede strategi – hvor længe har I tænkt jer at blive? 
 
KF: Vi har sådan set ikke tænkt os at forsvinde. Der kommer selvfølgelig en udfordring når B2B-
budgettet slipper op, men der skulle vi gerne have genereret en så høj omsætning og indtjening at vi 
har råd til at lade en mand blive. Det er ligesom succeskriteriet, vil jeg sige. Det er, at vi ikke skal 
lukke ned efter år 3 eller at vi i år 3 siger at så bliver vi en mere passiv partner og ikke har nogen 
udstationeret. Jeg håber da på at vi kan have en siddende og så løbende sende medarbejdere ned alt 
efter hvad det er for nogle opgaver, der kommer ind og hvad de har behov for af træning og hjælp. 
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Så kunne vi evt. bruge det til noget trainee, så vi kunne sende nogen ned, der kunne gå som 
udlandsfølge (?) eller noget i forbindelse med rådgivning. 
 
CF: ville partnerskabet foregå på samme niveau som nu eller hvad er planerne? 
 
KF: Ja, det er også noget med de projekt-ideer vi har i tankerne. Kommer der noget igennem der, så 
vil vi evaluere det. Men vi fokuserer på forretningen her, kommer der nogen med andre eventyr i 
Uganda, så siger vi umiddelbart nej tak og ellers at de skal tale med dem lokalt dernede, så kan I 
gøre det der. Så vi hopper ikke ud i en mere. 
 
AGO: jeg vil lige opsummere på nogle af vores standardspørgsmål. Jeg skal høre om I indtænker 
kønsperspektivet i jeres ansættelse? 
 
KF: Det gør vi et eller andet sted. Der er 4 kvinder ansat. 1 er i økonomi og 1 i projektafdelingen og 
så er der en alt-mulig-dame, som også laver middagsmad o.l. (kan ikke huske hvor den 4. er). 
Men det er da lige rettigheder. Nogle positioner dernede kan det være ekstremt svært for en kvinde 
at være i. Men ovre i projektdelen vil det da absolut være… 
 
AGO: er det noget I forsøger at fremme eller er det bare at I ikke diskriminerer? 
 
KF: Jeg vil sige det kommer an på kvalifikationer. Der er ikke nogen prioritering af køn, så det er 
kvalifikationer. I det tidligere samarbejde vi havde, der sendte vi en kvinde af sted, så det ligger lidt 
i den del… men der er en diskrimination af kvinder i Uganda i et eller andet omfang, så det er da 
noget, der skal addresseres. Men jeg har ikke vurderet, eller tror ikke, at det er et issue i Konserve 
Consult. Også i og med at den nye, der er kommet er en kvinde. Det er skrevet ned og nedfældet i 
vores samarbejde og så er det ligesom op til de lokale at håndtere det. 
 
CF: det er ikke noget i monitorerer eller søger at kontrollere? 
 
KF: Vi prøver ikke at kontrollere det, men forsvandt alle kvinderne, så ville vi da sætte 
spørgsmålstegn ved det. Nu kan man sige at selve salgsdelen… Marketingsmæssigt kunne jeg 
sagtens se kvinder, men måske lige som de aktive sælgere, der skal rundt, kunne måske være svært i 
Uganda, kunne jeg forestille mig uden at have synderligt kendskab til det. Jeg tror mere, at det er 
ovre på projektdelen at vi kan mande op. 
 
AGO: hvordan ser du sammenhængen mellem jeres samarbejde, støtte fra Danida og så i forhold 
til hvordan I bidrager til udvikling? 
 
KF: Samarbejdet med Danida kører rigtig godt. Det er jo en svær situation for en dansk virksomhed 
at starte op i hvilket som helst land, det er der jo ingen tvivl om uanset hvor det så er. Det første 
land vi havde fat i, i vores opstart af internationale forretninger, det er så Uganda og det har nok 
ikke gjort det lettere. Der er mange ting, der skal vendes. Vi har lagt en åbenhedspolitik om alting, 
hvilket så, også overfor Danida, gør tingene lettere. Der er ikke noget der bliver pakket synderligt 
ind og vi får fortalt tingene som de er. Det gør så også, at man får et godt forhold til dem, man 
arbejder sammen med. Fordi, én ting er en plan, men den ændrer sig altså bare og indtil vi lærer 
hvordan det her marked er… én ting er at man tager derned og besøger Uganda på en besøgsrejse 
og møder en partner, en anden ting, er at komme derned og få tingene ind under huden.  
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AGO: hvad har I lagt vægt på i jeres ansøgning til Danida? 
 
KF: Der ligger et stort element af træning i ansøgningen – det skal der jo for at få tilskud, så 
selvfølgelig har vi da tænkt: hvordan er det, vi skal træne. At det ikke kun bliver drift det hele, 
selvfølgelig er der også noget drift, men så kan man sige hvor er forskellen mellem drift og træning, 
hvis driften understøtter at de bliver bedre til nogle ting. Vi andre, hvis vi har fået et kursus i EDB, 
så er det jo også først bagefter, at vi finder ud af, hvordan det virker, så der er også et element af 
træning. Det bruger vi så bare til daglig i arbejdet. Dvs. vi ser egentlig også B2B og ambassaden 
dernede som sparringspartner til når vi har nogle ideer, at få dem trykprøvet: hvordan kunne det 
passe ind i Danida eller har I kendskab til nogle steder, hvor der måske var nogen at snakke med de 
her emner om. Så det ser jeg egentlig som værende godt.  
Og hvad det bidrager til… forhåbentlig bliver der mere solstrøm i Uganda pga. det her og hvis 
Danida, så ikke havde været med til at skabe frøene – nogle spirer til en god forretning og en god 
historie dernede, så det er da alle tiders. 
 
AGO: fordi, I ville simpelthen ikke have rørt ved Uganda, hvis ikke I kunne have fået nogle 
støttekroner med? 
 
KF: Nej. Så skulle der være kommet nogen med en kontrakt, hvor vi fik et job. Det var jo den anden 
approach, hvor man sidder og kigger ned i verdensbankprojekter og alle databaserne og så ser at der 
er et projekt – lad os byde på det. Men mange gange så skal der alligevel bruges en lokal 
samarbejdspartner og hvor finder man så den. Og der havde det nok været lettere bare at kigge i 
licitationen herhjemme og så udvide nogle forretningsområder herhjemme frem for ligefrem at fare 
ned i Afrika. Det er simpelthen tilgangen. 
 
AGO: men stadigvæk: det er risikabelt at påbegynde et samarbejde men håbet er at det bliver en 
sund virksomhed, der gør, at det alligevel vil være en god forretning for jer? 
 
KF: Ja, det er ideen.        
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Bilag 4 – Interview E. Moes/ PKM 
 
Interview Erik Moes, PKM Gartneri. 9.12. 20$09 
 
AGO: Hvis du vil starte med at fortælle om samarbejdet? 
 
(Erik fortæller om baggrund for outsourcing, om favorable forhold i Kenya, 10.000 km4 
drivhusareal, Muligheder, men også risici, Og når nu muligheden var der, så ville de søge om 
tilskud hos Danida.) Overordnet om B2B: fra for-projekt til nuværende endelige projekt (3 år) fra 
2008-2010. 
 
EM: Projektet går ud på at bygge 10.00km4 væksthusareal i Kenya, bygge personale og 
arbejdsfaciliteter dertil. Bygge faciliteter til vanding og også plantebeskyttelse. Så vi synes, at vi har 
fået et godt projekt som… der har jo også været noget diskussion omkring, hvor mange penge gives 
der til de danske firmaer og hvor mange gives der til ulandene. Og bla da, vi hørte også de politiske 
diskussioner der var dér. Og bla derfor har vi gjort vores projekt op og det er sådan at 26 % af 
tilskuddet til vores projekt det går til det danske firma og 74 % de gives til det der skal være i 
Kenya. Og det har vi det egentlig fint med; at fordelingen den er sådan. Det der betales til det 
danske firma hér, det er jo rejseudgifter og så noget træning og læren dernede. Mens det der betales 
for i Kenya, det er selve investeringen i byggeri, den bliver støttet med 25 %, mens ting som 
træning, uddannelsesaktiviteter, CSR aktiviteter, miljøinvesteringer og den slags ting støttes med 90 
%. Den største investering dernede er selvfølgelig de fysiske bygninger, men der investerer vi så 
selv penge i den, men altså 26 % til det danske firma og 74 til de kenyanske aktiviteter eller til joint 
venture aftalen i Kenya. 
AGO: hvad mener du, at I kan bidrage med fra Danmark?  
 
EM: Vi synes vi har – selvom man kan sige at knowhow på blomsterområdet i Kenya egentligt er 
ret højt, så har vi alligevel kunnet bidrage med en række forskellige ting og der hvor vi synes at vi 
er kommet godt igennem, det er det der hedder biologisk bekæmpelse. (Om dette) Og det kom vi så 
også til kenya og sagde at det ville vi have indført dernede, hvor man der er meget mere vant til 
forebyggende at bruge kemiske plantebeskyttelsesmidler. Det gjorde man også i DK for år tilbage. 
(…) Der måtte vi tale med store ord for at få lov til at bruge det (biologisk bekæmpelse). Men det 
har vi haft utrolig succes med og man kan sige at vores kenyanske samarbejdspartner har taget det 
til sig og indført det i deres dele af den produktion de havde i forvejen dernede. Så vi har helt klart 
kunnet bidrage med viden her fra DK, på noget som helt klart løfter tingene, både… jamen det er 
både godt for planterne men frem fr alt er det jo super godt for de mennesker som arbejder med det.  
Så er der også en aftale omkring en lang række CSR aktiviteter som vi mener har været med til at 
bidrage godt. Både sundhedstjek af de medarbejdere som arbejder på projektet, men også støtte 
ungdomsskoler og klubber dernede. 
 
AGO: På jeres hjemmeside beskriver i en række, ja netop CSR tiltag eller velgørenhedstiltag vel i 
virkeligheden, hvor mange af dem er blevet søsat i øjeblikket? 
 
EM: Jamen, vi støtter en lokal ungdomsklub, hvor der kommer både piger og drenge. De kommer 
typisk efter skole, men der kommer rigtig mange om lørdagen. Der er der helt op til 250-300 børn 
og unge der kommer. Det har jeg ikke selv set. Jeg har besøgt projektet og talt med lederne dernede 
og de har også været når vi har været dernede. Men vores kenyanske partner har været dernede en 
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lørdag formiddag og se at der er virkelig de her unge mennesker og de spiller så fodbold og 
volleyball og der er også noget syning til pigerne. De har vist selv syet en del af de trøjer de bruger. 
Og så er der bestilt bolde og andre ting. Og også betaler noget transport så de kommer ud at spille 
mod nogen af naboklubberne, siger vores kenyanske samarbejdspartner – havde de været utrolig 
stolte første gang de tog af sted med et hold der kunne stille op i ens trøjer. (man lokker dem til med 
leg og mad) men baggrunden er jo egentlig at de skal komme ind og få nogle fornuftige 
fritidsaktiviteter. Fordi, også dernede er der unge mennesker der får dårlige vaner hvis man ikke 
ved, hvad man skal foretage sig. Og så lærere de på samme tid noget om sundhed og renhed og 
andre ting som de bliver undervist i. Det er nok det projekt som kører mest. 
 
AGO: hvordan støtter i det konkret? Det er et eksisterende projekt som i går ind og støtter? 
 
EM: Ja, der er et projekt der var under opstart da vi kom og vi støtter det med et månedligt beløb. 
Og udover det faste månedlige beløb, så kan de søge om specielle ting. Sidst jeg var dernede kom 
de med en ansøgning om – det var et eller andet stævne de skulle deltage i.. 
 
AGO: Hvor stor en del af de her aktiviteter financierer i? 
 
EM: det er nok en meget stor del. Jeg har ikke det nøjagtige tal, men jeg vil tro, at det er nok oppe i 
nærheden af 75 % af den ungdomsklubs aktiviteter som vi støtter. Så det er jo helt klart da lederen 
var der forrige gang vi var dernede. Der var det helt klart, at de søgte penge andre steder fra men de 
kunne simpelthen ikke få det til at fungere uden den månedlige støtte som vi gav. Det er jo så én 
ting som er fast kørende. Så er der en aftale om en aftenskole for voksne, hvor de kan komme og 
lære tømmer – snedker arbejde, EDB. Kvinder kan komme og lære om syning og EDB. Der ville vi 
støtte med nogle brugte computere og noget værktøj. Det tilsagn er givet, men sidst jeg var dernede 
havde de ikke gjort brug af det endnu. 
Så er der en personalebank. Altså, det er utrolig dyrt for de kenyanske medarbejdere at låne penge i 
banken. De vil gerne låne penge til en ko eller en ged og lidt andet. Hvis de så hver måned sætter 
lidt penge ind i den her bank så kan de når der er gået – jeg tror, at det er tre måneder – så kan de 
låne penge. De har tidligere gjort alt deres regnskab i hånden og de er også blevet bevilget en PC og 
nogle reoler. (Samarbejdspartners kone kommer fra det sydlige Kenya, et masai område, og der har 
de betalt for en ny toiletbygning til en pigeskole.) 
 
AGO: Ud over dét du nu nævner, hvor i har en personlig tilknytning til projektet. Hvordan har I så 
udvalgt jeres projekter? 
 
EM: Det har vi lade vores kenyanske samarbejdspartner gøre. Vi har meget stor tiltro til at det 
foregår på den rigtige måde. Og de har det lokale kendskab. Vi havde egentligt udset os et andet 
projekt – et børnehjem (mere herom). Men de fik penge fra Tyskland af, så der fandt vi at de var 
blevet løftet til et rigtig godt niveau, så vi drejede over på nogle andre projekter. 
Og der er det jo – vi kan ikke her fra Danmark have lokalt kendskab. Der må vi stole på at vi har 
valgt os en kenyansk samarbejdspartner, som kan det der. Og vores partner, jamen, hans kone hun 
er meget engageret i sociale tig dernede. Vi kan lige sige (parret har adopteret). Så de har et socialt 
engagement. 
 
AGO: Rådfører I jer i øvrigt med udviklingsorganisationer? 
 
EM: nej, det har vi ikke gjort. 
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AGO: Hvordan er jeres relation til den lokale partner – hvordan er ejerskabsfordelingen? 
 
EM: Fifty-fifty. 
 
CF: De her sociale aktiviteter som du snakker om – fx banken, var det jeres initiativ? 
 
EM: Nej, den fandtes i forvejen. For deres ansatte. Altså, de havde jo et eksisterende gartneri og vi 
er så startet op som nabo til det her gartneri. Så man kan sige, at vi har hægtet os på det de havde i 
forvejen. (Igen om støtte til børnehjem- blev støttet af partneren inden samarbejdet.) 
 
CF: Så jeres bidrag er økonomisk (Kan ikke høre). Eller er der andre tiltag som i har bidraget 
med? 
 
EM: Vores CSR tiltag de bygger på at vores partner er komet med nogle forslag, som vi har 
diskuteret. 
 
AGO: Hvorfor har i søgt om støtte hos Danida?  (18:55) 
 
EM: Det har vi fordi, der er en risiko ved at outsource nogle ting så langt væk. Og man kan sige at 
den risiko vi løber ved det – det var at spænde et sikkerhedsnet ud under det. 
 
AGO: Ville samarbejdet kunne have fundet sted, hvis ikke det var for støttekronerne? 
 
EM: Når vi ser på projektet i dag så vil jeg nok sige ja, men nu er vi jo også i gang ikke også, og 
man kan se resultaterne. Men den dag vi stod og skulle i gang, der var overvejelserne af en anden 
karakter. For der var hele usikkerheden. Man kan så sige, at vi vidste jo, at når vi flytter vores 
moderplanter her fra og til Kenya. – Hvis der sker noget i Kenya så er vi lost, så har vi ikke noget at 
bygge videre på og så mister vi en årsproduktion hér. Så vi har jo løbet en enorm risiko i 
projektet.(Om risici forbundet med projektet.) Det er svært at svare på. Det var i hvert fald gået 
langsommere. 
 
AGO: Hvad håber I på at få ud af samarbejdet? 
 
EM: Jamen, vi håber og tror, at vi får en produktion dernede som fuldt og helt lever op til de samme 
kvalitetsnormer, som vi kan gøre herhjemme. Vi får en produktion m væsentlig mindre 
energiforbrug end herhjemme; hvor planterne vokser på et andet tidspunkt end de gør herhjemme 
(om dette); vi har sparet at bygge - en ret stor bygge - investering – herhjemme; vi sparer en hel 
masse energi ved at lægge en derned. Så ud fra den betragtning så er det jo en egoistisk tilgang til 
projektet. Men der ligger da også det i det, at vi har ikke spor imod at vi kan være med til at skabe 
arbejdspladser i et land som i høj grad trænger til det, og hvor der stadig er mange fattige. Og rigtig 
mange af de medarbejdere vi beskæftiger dernede – måske 80-90 stk. det har vi det også fint med. 
Vi er også en kvindearbejdsplads hér i danmark. Men det er jo der vi rigtig kan hjælpe. Der har det 
jo mange gange en dobbelteffekt. Hvis man så samtidig kan være med til at lære dem sundhed og 
om hiv og aids og om deres børn osv. Så det har vi det fint med. Så det ligger helt klart i baghovedet 
også at vi også skal have et socialt engagement i Kenya. Og det har vi det fint med. Jeg vil sige, at 
vores medarbejdere her på gartneriet har det rigtig fint med det.  Princippet har vi jo fjernet nogle 
arbejdspladser fra Danmark og det kunne vores medarbejdere jo selvfølgelig have reageret på. Men 
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når vi så informerer dem om de aktiviteter der er dernede (om deres stolthed ved det). Så den 
stolthed vi føler, den føler de også. 
 
AGO: Hvordan mener du konkret, at samarbejdet gavner jeres partnervirksomhed? 
 
EM: jamen det gør vi jo ved at skabe arbejdspladser og ved at skabe indtægter i Kenya. Der er jo 
lavet et aktieselskab dernede som afleverer selvstændigt årsregnskab og man kan sige… Vi kunne 
jo have en interesse i at få vores stiklinger hjem så billigt som muligt så der ikke blev noget 
overskud i Kenya. Men vi har jo selvfølgelig respekt for, at vi har en samarbejdspartner dernede, 
som har en interesse i at få skabt et overskud, fordi det er jo så det han kan få udbytte af. Sådan skal 
det være. Det skal være et projekt som begge parter får gavn af, for hvis ikke vores partner får gavn 
af det, jamen så udvikler vi heller ikke de her ting. Så der bliver skabt arbejdspladser og indtægter i 
Kenya og sådan skal det være. Vi har stadig fordel af det hér, også. 
 
AGO: Du siger, at der er flere kvindelige end mandlige ansatte. Er det noget I gør noget aktivt for, 
altså at rekruttere kvinder? 
 
EM: Nej, det er nok som det er herhjemme, at der har kvinderne skruet hænderne bedre på. (mere 
om det – det er bare et kvindefag) 
 
CF: Når i ansætter nye… hvordan rekrutterer I folk? 
 
EM: Det er jo sådan at de folk vores samarbejdspartner har, der er en meget stor fast andel, men 
vores er også sådan sæsonpræget, men det kan så matche lidt til vores samarbejdspartner, så vi kan 
flytte medarbejderne rundt, hvor der er behov for dem. Men så er det også typisk, at når der så er 
ekstra behov for sæsonmedarbejdere, så kender de nogen fra landsbyen som kommer med. Og når 
man så har prøvet at køre rundt i gartneriområderne, så står der hver morgen en række mennesker 
udenfor gartneriet i håb om, - altså det er ligesom gamle daglejere, hvor folk mødte op på havnen 
(mere herom). Men vores samarbejdspartner har altså en meget stor del af faste medarbejdere. Så 
kan det godt være at de er hjemme og gå i nogle få måneder, men så ved de også at der bliver kaldt 
på dem igen. 
 
AGO: De medarbejdere som i er med til at rekruttere… Har du noget indtryk af, hvilken 
indkomstgruppe de kommer fra? Altså er det de allerfattigste eller er det mennesker, der ellers ville 
forsørge sig på anden vis? 
 
EM: Jeg tror, at mange af de mennesker her de ville have problemer med at finde et stykke arbejde, 
hvis ikke vores samarbejdspartner og nu også vores projekt var der. De kommer langvejs fra – det 
er altså ikke nogen, der bor lige op ad gartneriet. Når man rejser i Kenya, så kan man jo se, at folk 
er mange gange flere timer undervejs til og fra arbejde. Og de er gående mange af dem (mere 
herom). 
 
AGO: Nu siger du, at det er meget sæsonafhængigt ifht jeres medarbejdergruppe… 
 
EM: jamen nu står vi jo overfor at skulle til at høste de her stiklinger i Kenya (det tager fem mdr. og 
så skal der rengøres og plantes igen). Og så bliver der så en periode, hvor aktiviteten ikke er så stor. 
Men sidst jeg var dernede snakkede jeg med vores samarbejdspartner om, at han skulle nok ud at 
rekruttere 70 medarbejdere til at være med til at høste. Det lød af lidt meget for vores 
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vedkommende og specielt efter danske forhold. Men det er jo der, at vi stoler på vores partner, at de 
rekrutterer de mennesker, der er brug for. Så det er jo ikke bare 5 mennesker, der er beskæftiget i 
det. Jeg vil tro som års - gennemsnit er vi måske på et halvt hundrede mennesker. 
 
AGO: Men det var også mere for at forstå, hvad det er for en ansættelsesform I tilbyder jeres 
ansatte, er det på dagbasis eller? 
 
EM: Nej, de får månedsløn. 
 
CF: Har jeres samarbejde haft nogen indvirkning på lønninger? 
 
EM: Nej, det mener jeg ikke. Vi er opmærksomme på de lønforhold der er dernede. 
 
CF: I ved ikke så meget om hvordan det foregår i fht. Arbejds- 
 
EM: Jamen altså vi har jo været dernede og arbejdet sammen med de dernede og har instrueret dem. 
Jeg har selv været dernede og vores afdelingsleder… har vi været med til og gået sammen med dem 
og høstet de her stiklinger for at instruere dem osv. Det er utroligt venlige mennesker og 
arbejdsomme osv. Og de er så lønnede som kenyanske medarbejdere er. Man kan sige, der er 
ligesom herhjemme et vist socialt netværk bundet under dem også med hensyn til lægehjælp og 
sundhedstjek og vaccinationer og andre ting. Det samme tilbyder vores samarbejdspartner de her 
lægetjek de kan gå til. Vi har også set nogle gange, hvor vi var dernede, har vi set at de blev tjekket 
for hiv og aids. 
 
AGO: Har I gjort jer nogle overvejelser i forhold til virksomhedens placering? 
 
EM: (Om hvorfor valget faldt på Kenya frem for Etiopien eller Uganda.) (Fordele mht temperatur 
og højde, infrastruktur etc.) 
 
AGO: Har I gjort jer nogle overvejelser ifht placeringen i Kenya? 
 
EM: Ja, vi ville gerne ligge i nærheden af lufthavnen i Nairobi. Så det gør vi så. 
 
AGO: Og er det land eller by? 
 
EM: Det er land. Det er det. 
 
AGO: Kan du prøve med egne ord at beskrive, hvordan du mener at partnerskabet bidrager til 
udvikling? 
 
EM: jamen øh, det har været med til at øge produktionen her på stedet, fordi vi har fået ekstra plads. 
Det har været med til at øge beskæftigelsen her på stedet. I seneste regnskabsår var vi ti mennesker 
mere på stedet end vi var året før. Så man kan sige, at det har øget omsætningen, beskæftigelsen, 
indtjeningen her på gartneriet. 
 
AGO: Nu tænker jeg på udvikling i Kenya… 
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EM: Jamen, det er da klart at vi får da en holdning og en følelse til Kenya ved at have det her 
projekt. Og jeg har selv personligt været dernede med hele min familie (mere herom, ærlighed til 
Kenya). Jamen det giver da sådan nogle ting, hvor man føler sig engageret i hvad der sker i Kenya, 
krisen omkring det sidste valg skar da én dybt i hjertet når man hørte hvordan der ko stamme 
uroligheder (osv.). 
 
AGO: Hvordan mener du, at Business2Business partnerskabet bidrager til udvikling lokalt – altså i 
forhold til de ansatte og det omkringliggende samfund? 
 
EM: jeg tror, at vi er med til – i al beskedenhed – at højne standarden dernede. Jeg nævnte for dig, 
at vi har indført biologisk bekæmpelse, som jo helt klart er en beskyttelse af de medarbejdere, der 
dels tidligere sprøjtede og nu bare skal gå og drysse nogle dyr ud. Også de mennesker der arbejder i 
det, det er planter der ikke er sprøjtet. Det er med til – det tror jeg spreder sig dernede – ikke alene 
til vores 10. 000 m4 , men til vores partners 70. 000. De personale faciliteter vi bygger  dernede, der 
er brusebad i både kvinde og mande afdelingen. Det er der heller ikke hos vores samarbejdspartner. 
Altså det er der hvor vi træder ind og træder lidt i karakter og siger. Det vil vi bare have (om 
diskussion om træk og slip på toilettet). 
Vi er ikke kommet derned for at lave revolution i kenya. Det kunne vi heller ikke drømme om at 
kunne. Men vi kan være med til at skubbe til nogle ting og på det niveau vi kan være med til at 
højne tingene dernede, og højne tingene for medarbejderne fordi… Vi har en lidt anden 
personalepolitik end de har i Kenya. Vi havde en helt anden personalepolitik i Danmark for 30 40 år 
siden og det er en udvikling vi kan være med til at skubbe lidt til. Men altså vi skal heller ikke stille 
os op på en pedistal. Men jeg tror på – vi vil og vi kan også- være med til at rykke tingene og 
speede den ikke revolution men evolution op. 
 
AGO: hvordan monitorerer I samarbejdet: 
 
EM: nu den 31.12 skal vi jo ha lavet det første årsregnskab. Jamen hvis man skal kunne måle det og 
det ikke bare skal være nogle forblommede ord så skal man jo kunne se nogle resultater. Det vi kan 
måle det på det er hvor mange stiklinger får vi hjem pr. plante og der kan vi se at produktionen 
dernede er større.(sundhedstilstand høj, fysiske tællinger og måleinger, økonomiske resultater skal 
komme begge parter til gode. Målsætninger de skal nå.) 
 
AGO: Og hvad er det for mål? 
 
EM: Både produktion og hvor langt vi er i projektet og hvor vores CSR aktiviteter de ligger og hvor 
vores miljøinvesteringer de ligger. Vi bokser meget i øjeblikket med én af vores miljø invest. Som 
er solvarme, som vi gerne vil lave dernede. Det har vist sig langt, langt dyrere end vi havde stillet 
op. Hvad har vi nået af de investeringer som vi har i projektet og det er en del af de afrapporteringer 
som vi giver til ambassaden i Kenya. 
 
AGO: Foregår der nogen dialog mellem jer og den danske ambassade ifht rådgivning til projektet? 
 
EM: det er … Vi kunne godt savne et større engagement fra ambassaden. Vi sender ikke alene de 
her kvartalsvise rapporter til dem, men hvis jeg har været dernede og så skriver til vores interne blad 
herhjemme – det skifter lidt om der er nogen der kan dansk på ambassaden – men dem har vi så 
sendt det til. Og de plejer så at skrive, at det er dejligt at høre at det går godt. Og så skriver vi hver 
gang at vi skal derned, at nu er vi på projektet igen i de og de dage, så hvis i har lyst til at komme ud 
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og se det, så er i velkommen. De har været der to gange og det er faktisk den samme medarbejder, 
der har været der (mere om det). En gang imellem synes jeg, at det er egentlig forbavsende så lidt 
de er… deres opfølgning, det er altså vores rapporter. Jeg synes… Det er mange penge de sidder og 
deler ud – at de ikke med egne øjne vil ud og se det. Det kan godt undre. Nu er ambassaden flyttet 
ud fra at ligg midt i Nairobi til at ligge i den Nordvestlige del og det vil sige at de har 20 min kørsel 
fra ambassaden og ud til vores projekt. Men undskyldningen er jo nok at de har jo mange projekter. 
Men det synes vi egentlig er lidt underligt. 
 
CF: Hvordan i forhold til CSR og de forskellige sociale tiltag – hvordan rapporterer I om det? 
 
EM: Vi laver en beskrivelse af det med ord. Og så er det jo… lige så snart man vil have udbetalt 
tilskuddet. Så er der egentlig en meget streng procedure for godkendelse af de her ting (om formalia 
og exel-ark). Men alle de udgifter vi har her skal jo være godkendt og underskrevet af vores revisor. 
Og alle udgifter i Kenya skal være godkendt og underskrevet af vores kenyanske revisor. Og det er 
først i tilfælde af at de har skrevet under og godkendt det her, at ambassaden udbetaler pengene. Så 
man kan sige, at de har i hvert fald sikkerhed for, at det projekt som kører og de udgifter vi har, de 
holdes inden for det område. Fordi CSR udgifterne de holdes op imod de budgetterede CSR 
udgifter. Investeringer i equipment holdes op imod budgettet for equipment (og ligesådan med 
miljøinvesteringer). Så hver gang kan man se hvor langt vi er nået. Så det er der egentlig en god og 
sikker opfølgning på. 
 
AGO: Men ikke nogen sparring i forhold til hvor I bevæger jer hen eller hvor… altså du siger, at 
der ikke har været nogen interesse for konkret at komme ud og se projektet? 
 
EM: Nej, men altså vi har fået en reaktion, at de synes at projektet det udvikler sig flot. I henhold til 
de lagte planer og budgetter. 
 
AGO: Mener du at partnerskabet er resulteret i aktiviteter, der ellers ikke ville være udført? 
 
EM: Jeg mener i hvert fald, at vi har fået et projekt som er blevet etableret hurtigere end det ellers 
ville være blevet. Og man kan sige det er vokset væsentligt hurtigere. Så tror jeg også, at vi har fået 
et bedre projekt. Jeg tror, at det her med at vi trods alt har fået det tilskud – der har vi ikke bare… 
det er lidt nemmere ikke bare at fedte sig igennem. Altså, at man ligesom siger, jamen, når vi 
bygger brusebad til damerne og ligesådan til mændene. Det er en miljøinvestering som vi får 90 
procent tilskud til. Hvis det nu var en almindelig investering med 25 % eller en vi ikke fik tilskud til 
så kunne det godt være, at vi ikke havde presset vores kenyanske samarbejdspartner så meget og 
sagt: Ved I hvad? De her skal vi simpelthen have lavet! Og vi har da af og til brugt tilskuddet og 
sagt ved i hvad – det koster jo ikke ret meget for projektet, for vi får det her tilskud til det. Det har 
vi da haft gavn af over for vores kenyanske partner. – At vi ikke bare fedter det af med at lave et 
projekt der er billigst muligt men at vi kan sige…( 47: 13) Vi skal ikke have et projekt der ligger på 
et europæisk niveau. Vi skal have et projekt, der ligger på et højt kenyansk niveau. 
 
AGO: Nu tænker jeg også på, hvis man ser bort fra B2B støtten… Så jeres samarbejde, altså 
mellem den danske og den kenyanske virksomhed. Hvordan har det bidraget til aktiviteter, der 
ellers ikke ville være foregået? 
 
EM: Man kan jo sige, at det er nogle aktiviteter, som vi havde i forvejen som vi har outsourcet. Så 
på den måde kan man sige, at det er jo ikke nogle nye projekter, eller nye processer, vi har lagt i 
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Kenya. Vi gør tingene anderledes i Kenya end vi gør herhjemme. Også på nogen måder bedre end 
vi ville gøre herhjemme. Vi har været med til at udvikle processerne også enkelte processer som 
ikke foregik i forvejen. 
 
CF: Og heller ikke i Kenya, altså i gartneriet dér? 
 
EM: Der mener jeg så at vi har været med til at løfte tingene dernede fordi det er en sparring 
mellem dem og os, hvor vi kommer med nogle ideer og de har også nogle måder og ideer. Jeg synes 
at vi har haft en god snak med vores samarbejdspartner og nået nogle niveauer og nogle aftaler som 
gør at vi synes, at vi har et godt projekt. 
 
CF: Bidrager I med nogen form for træning for de ansatte? 
 
EM: Ja… 
 
CF: Hvordan? 
 
EM: Der er… Vi har været dernede og decideret gået sammen med dem og instrueret dem i, 
hvordan de gør. Fortalt dem, hvad der er vigtigt at de skal fokusere på. Vi har én peson dernede, der 
ligesom passer planterne i vores projekt, og der har én af vores medarbejdere hér været dernede i en 
uge og dag ind og dag ud gået sammen med ham og fortalt, hvad det er han skal kigge på, - lære 
ham det med biologisk bekæmpelse, - er der en enkelt plante der dør så behøver man ikke at sprøjte 
10.000 km4, men slap af og tag den ene plante og smid den ud. Alle de der ting, det har vi brugt 
rigtig meget tid på. Vi har her de første år været dernede ca. 5 gange om året og tjekke. Og så har vi 
været dernede på de strategiske tidspunkter, hvor man kan sige, at der sker nogle helt afgørende 
processer for at det kommer til at fungere godt. Ellers så mails og fotos, tal og optællinger dernede 
fra som gør det og det fungerer rigtig godt. 
 
AGO: Du sagde, at projektet ville løbe til 2010. Hvordan ser det ud med samarbejdet derefter? 
 
EM: Jamen jeg tror at det vil vokse. Jeg tror at når det her projekt er overstået, så har vi set nok til at 
de næste investeringer, dem tager vi selv. Så jeg mener ikke, at det niveau, som vi har nået i 2010 er 
det niveau, hvor vi stopper. Nej, så er der basis for at udvide og det gør vi så for egne penge. 
 
AGO: Har I nogle målsætninger i forhold til udviklingsperspektivet? Den sociale udvikling; CSR? 
Lige som i lægger en virksomhedsstrategi, har i da en strategi eller målsætninger på det 
udviklingsmæssige plan? 
 
EM: Øh, ikke målbare målsætninger. Vi synes, at vi har en personalepolitik her på stedet (DK) på et 
højt niveau. Og de holdninger vil vi selvfølgelig have med os til Kenya. Vi har et – synes vi selv -
socialt engagement her i det samfund vi lever i, i Danmark. Vi stiller næsten altid op til jobtræning 
til nogen der skal ud i arbejdsprøvning, til indvandrerkvinder, som aldrig har været i arbejde før de 
kommer ud og får arbejdsprøvning (mere om flexjob, frugtordning osv.). Og når vi har den 
holdning hér i Danmark, så går vi jo ikke til Kenya med en helt anden holdning. Men igen vi går 
ikke til Kenya for at revolutionere det, vi går bare med til hele tiden at forsøge at flytte tingene. 
Fordi det er det eneste der er holdbart – det er jo at man stille og roligt udvikler tingene. For ellers 
sker det jo bare de tre dage vi er dernede og ikke når vi er taget hjem. Men det er klart at vi ville 
være med til at sætte et præg på de ting der foregår i vores projekt, og så er jeg overbevist om, at det 
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har en afsmittende effekt på vores samarbejdspartners del af det. Man kan jo ikke have, at en 
medarbejder, der nogle gange arbejder ovre i vores projekt og har faciliteterne der og når de så går 
tilbage igen så ser de bare at der er ringere faciliteter der. Der vil da komme et pres. Heldigvis. 
 
AGO: Hvordan gavner det virksomheden, at I har de her sociale tiltag? 
 
Tænkepause 
 
AGO: Er der et økonomisk incitament til at søsætte de sociale tiltag? 
 
EM: På samme måde som vores holdning er til vores medarbejdere her: At vores medarbejdere er 
en utrolig vigtig ressource i virksomheden. Her på stedet har vi jo nogle dygtige, loyale 
medarbejdere, som liver her i mange, mange år. Altså vi har jubilæummer hvert eneste år. Og den 
loyalitet og tilfredshed med virksomheden – det får man jo tilbage i form af det engagement man 
lægger i sit daglige arbejde. Og de mekanismer fungerer jo selvfølgelig også i Kenya. De kan godt 
være, at de ikke er så udviklede dér som hér, men det bliver de jo og det kan vi være med til at 
præge. 
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Bilag 5 – Interview P. Maag/Karise Kleinsmedie 
 
Interview Palle Maag, Karise Kleinsmedie 11.12. 2009 
 
CF: Vil du starte med at fortælle om jeres projekt i Uganda? 
 
PM: Vi er en lille virksomhed indenfor smedebranchen, som bl.a. er specialiseret i at arbejde med 
rustfrit stål. Ejeren hedder Mogens Toftegaard Olsen, og han havde en klar fornemmelse af, at der 
ville være et behov i i Uganda, for at lave det arbejde, vi laver herhjemme. Fordi rustfrit stål er det 
store her – det startede i 1970’erne og det var hans klare fornemmelse, at nu var der nok ved at 
komme gang i det i Uganda. Vi var så nede på et studiebesøg og undersøgte markedet og vi kunne 
se at der var mange, specielt fødevareindustrivirksomheder, som selvfølgelig kører med rustfrit stål 
i deres produktionslinjer, fordi deres rør, beholdere, tanke er lavet af rustfrit stål – det skal de være 
når man arbejder med behandling af fødevarer. Mejerier, bryggerier fx vandproducenter – der 
producerer flaskevand. Vi var klar over at, dér var virkelig et marked. Det, der sker i Uganda, som 
er sket indtil nu er, at man har importeret anlæg udefra, og når det skal sættes op har man importeret 
arbejdskraft udefra fra Kenya, Sydafrika eller Europa og det koster jo og det er jo totalt tåbeligt når 
man nu har mange fornuftige mennesker dernede, som kunne lære det gennem uddannelse. Større 
hokus pokus er det jo ikke end at det kan læres. Hele grundideen var at etablere en virksomhed, som 
kunne uddanne ugandere i rustfrit stålarbejde, således at man kunne slippe for at importere 
arbejdskraft udefra. Det var det, der var ideen og det, som er kommet i gang, så det er lykkedes. Vi 
har i øjeblikket 14 ansatte, hvoraf de 12 er svejsere, som tager rundt på mejerier og reparerer og 
fremstiller ståltanke og alt muligt efter tilbud. Det er sådan i korte træk, hvad forretnings-ideen går 
ud på. Vi ville jo godt have haft en partner dernede, som kunne sådan noget, hvor vi så kunne have 
lært dem noget mere, så de kunne være blevet optimeret, men sådan én kunne vi altså ikke finde. 
Derfor startede vi på den måde, som vi gjorde med at etablere et partnerskab med en teknisk skole, 
hvor vi har undervist alle instruktørerne, og et par hold elever også, i rustfrit arbejde. Vi er så 
etableret på skolen med værksted og har så en aftale med skolen om hvordan vi betaler for det.  
 
CF: hvorfor søgte I om støtte fra Danida? 
 
PM: Jamen, det var en helt klar forudsætning for at det kunne lade sig gøre. Vi har ansat en mand 
dernede, Mikael Leander, som bor dernede med sin familie og som underviser de her trainees – de 
ansatte vi har. For at kunne overføre den kapacitet, den viden, vi har herhjemme, er vi nødt til at 
have en mand dernede. Og en virksomhed der skal starte op vil sjældent kunne løbe rundt de første 
mange år og det koster mange penge at have en dansker dernede med hus, forsikring, rejser frem og 
tilbage osv. Det ville selve virksomheden slet ikke kunne bære. Min kammerats virksomhed Karise 
Kleinsmedie er ikke noget stort foretagende. Der arbejder en 6,7,8 mand afhængigt af situationen. 
Og det ville slet ikke kunne bære at holde Mikael Leander dernede – det koster vel i 
størrelsesordenen700.000 om året. Det ville virksomheden slet ikke kunne bære, så derfor var en 
absolut forudsætning for at vi kunne gøre det her, var at vi indgik et samarbejde med det her 
business-to-business, som giver økonomisk støtte til etablering af private virksomheder. 
 
CF: hvorfor var det netop Uganda? 
 
PM: Jamen det var det egentlig heller ikke, det var egentlig Kenya vi startede med, men af 
forskellige… ja det skal vi ikke komme nærmere end på…. Men der var noget bøvl med 
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ambassadefolkene i Kenya, så det kørte i skudder-mudder, så fik vi et lille hint om at der faktisk var 
gode muligheder i Uganda og så blev det Uganda. Når vi startede med Kenya er det fordi både 
Mogens og jeg har boet i Kenya, derfor lå det tæt på os og vi tænkte det kunne være sjovt at komme 
tilbage og lave noget der. Men nu blev det så Uganda og det har vi ikke fortrudt. 
 
CF: Hvad håbede I som virksomhed at få ud af samarbejdet, som skulle have været etableret? 
 
PM: Hovedformålet var selvfølgelig… vores hovedformål har helt klart været at vi gerne ville 
tilføre noget kompetence til Uganda, så man kunne blive uafhængig af import af svejsere udefra, så 
enkelt er det. Og så ville da også godt lave en virksomhed og tjene penge, det ville vi ikke have 
noget imod, men hvis vi skal være lidt langhårede så var vores hovedformål at få sat noget i værk, 
som kunne være til gavn for Uganda og kunne vi så score nogle kroner også, så fint nok. 
 
CF: Men der var ikke nogen langsigtet strategi for, hvordan det skulle komme tilbage til KK – at 
KK skulle få et økonomisk udbytte af det? 
 
PM: Altså det… det vi har gjort det at etablere et aktieselskab dernede, som hedder Karise 
Kleinsmedie Uganda Limited for at det ikke skal være løgn. Og det ejes af Mikael, som er dernede, 
Mogens og jeg i fællesskab. Ideen var så at det skulle være kørt videre og forhåbentlig så med en 
lokal partner, som kunne have puttet nogle penge i fordi vi skulle på nuværende tidspunkt have 
noget mere kapital ind for at kunne køre videre. Derfor var ideen at vi ville sælge nogle af aktierne 
til en lokal partner, som så kunne putte nogle penge i så… vi skal flytte fra den tekniske skole nu 
her til marts. Vi skulle ud og finde et nyt værksted, ud og finde nye maskiner osv. og Danida- 
tilskuddet ophører til marts og det vil sige at der skulle altså noget mere kapital til. Den kapital har 
vi ikke selv. Vi har selv puttet en hel del penge i det og vi har ikke flere at putte i. Så det var så 
ideen at vi skulle være kørt videre og vi havde sådan set en lokal ugander, som har 3 virksomheder, 
deriblandt et større mejeri og det var jo oplagt at lave partnerskab med ham fordi de har jo brug for 
netop det vi kunne lave. Og han var også meget interesseret men sprang fra fordi han sagde, at 
finanskrisen gør, at jeg kan ikke overskue at putte flere penge i andre ting. Det var så det, der var 
vores ide og så være kørt videre og have udviklet virksomheden og formentlig have ansat endnu 
flere folk, som vi ville kunne uddanne og fortsætte med den produktlinje vi laver. Det lykkedes ikke 
og vi stod så overfor den situation, at her 1. marts er vi færdige med projektperioden hos Danida og 
det vil sige at der er ikke flere tilskudsmidler fra Danida og så havde vi ligesom ikke så mange 
muligheder. Vi kunne lukke ned og sige: det var det. Det syntes vi ville være rigtig trist. Så viste det 
sig at der var et lokalt firma som sørger for logistik på mange fronter og de havde fået lavet noget 
arbejde hos os og var så glade for det, og syntes der var nogle muligheder, så de var interesseret 
men de ville overtage hele butikken og det har de så gjort pr. 1. oktober. De har så i sinde at 
uddanne endnu flere svejsere og også uddanne svejsere til olieindustrien fordi der nu er fundet olie i 
Uganda, som man skal i gang med at udnytte og der skal bruges certificerede svejsere, som de så vil 
kunne uddanne i den virksomhed vi har startet op. Og de kunne se fordelen ved at overtage 
virksomheden frem for at skulle starte fra scratch, så det var deres bevæggrund. 
 
AGO: Og det var en lokal virksomhed? 
 
PM: Det var en lokal virksomhed. En stærk lokal virksomhed med en god økonomi, som allerede 
har startet et nyt værksted, hvor vi er ved at flytte ud i øjeblikket. Det er sådan at Mikael bliver 
dernede det næste halve år og skal være med til en overgangsperiode, hvor han skal være med til at 
sætte dem ind i tingene og overdrage det til den, som skal være hans afløser. 
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CF: De folk I har oplært dernede, har de kompetencer til at videreføre træningen og uddannelsen? 
 
PM: Ja, altså vi startede 6 mand dernede og de er selvkørende. De er ude på virksomheder osv. og 
de klarer det selv. Det er sådan at Mikael har været hjemme på ferie og så kører de det bare alene. 
De kan lave tilbud osv. osv. Det kører fint. 
 
CF: det er fra skolen/instituttet I henter jeres arbejdskraft? 
 
PM: Jo, det er sådan at vi har været lidt snedige. Mikael han underviste jo på skolen det første halve 
år og der lurede han så selvfølgelig ind på de her folk han underviste, og så håndplukkede vi de 
bedste og antog dem i vores virksomhed. 
 
CF: skolen er det en offentlig institution med brugerbetaling/elevbetaling? 
 
PM: Ja, det er det. 
 
CF: ved du hvilken indkomstgruppe de studerende kommer fra? 
 
PM: Det er den lavere middelklasse vil jeg tro. Måske endda lidt under. 
 
CF: hvor ligger skolen henne? 
 
PM: Den ligger i Kampala, i et område, der hedder Nakawa og den hedder Nakawa Vocational 
Training Institute. Så det er i et byområde – en forstad til Kampala. 
 
AGO: og ved du hvad elevernes baggrund er – kommer de fra randområderne eller om de også er 
fra landet? 
 
PM: De kommer fra stor-Kampala, det er nødvendigt af rent transportmæssige grunde, så det er folk 
der bor inden for en times kørsel eller sådan noget. 
 
CF: hvordan mener du partnerskabet kan bidrage til udvikling? 
 
PM: Det er jeg slet ikke i tvivl om, at det allerede har gjort. Fordi de folk, vi allerede har uddannet, 
de er… hvis vi nu sagde at vores virksomhed stoppede, hvad den jo heldigvis ikke gør, men så ville 
de til enhver tid kunne gå ud og få sig et ordentligt job på en af de virksomheder, der har brug for 
kvalificerede svejsere. Og hvad hedder det… de er med til at minimere det indtag af udenlandske 
folk, som man hidtil har måttet bero på dernede. Så der er ingen tvivl om at det har haft en effekt. 
Selvfølgelig er det… jeg mener 14 mand ændrer jo ikke Ugandas situation, det er vi da godt klar 
over – det er jo kun et lille frø vi har sået. Men det er helt sikkert at de er med til at forbedre 
sustainability og at de også vil kunne give deres viden videre til flere svejsere. Så det skulle gerne 
sprede sig lidt som ringe i vandet, så vi ved at de næste 10 år vil der være endnu flere, så man kan 
blive uafhængig af import af arbejdskraft.  
Altså også produktion af… vi har jo… vi har fx produceret den første 5000 liters mælketank, der er 
lavet nogensinde i Uganda, som man kører rundt med i en lastvogn og henter mælk i. Den er lavet i 
en kvalitet, som svarer til det vi har herhjemme. Der var stor fjernsyns- og avisomtale af det fordi 
det er … hidtil har man måttet købe det i udlandet og det er jo tosset når det kan laves lokalt. 
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CF: er det fordi lærerne ikke har haft nok kompetencer til at oplære svejsere osv.? 
 
PM: Et af problemerne på skolen det er at, de har jo også undervist i det i en eller anden 
udstrækning, men det er et dyrt område, dels fordi materialerne er dyre – de rustfri plader, og de kan 
være svære at få fat på. Vi har selv måttet sende meget derned og dels skal der bruges en teknik, 
som kræver meget argon-gas, og det er dyrt. Og skolen har ikke økonomi til det og derfor får man 
ikke lavet det, der skal til for at gøre det ordentligt. Så det er et af problemerne. 
 
CF: hvad med skolen nu – viderefører de selv et værksted eller et alternativ til det som KK havde på 
skolen? 
 
PM: Nej, det har de desværre ikke. Det ideelle havde jo været hvis skolen havde overtaget og var 
kørt videre som en slags partner, men de har ingen penge. Det er det, der er problemet, det er 
virkelig et… skolen skal forsøge at være en selvfinansierende virksomhed, så de laver arbejde de 
sælger ud, men de har ikke penge nok til at investere i det, der skal til her. Der skal noget ordentligt 
svejseværk, noget ordentligt udstyr til. Vi har jo købt masser af maskiner og udstyr, som vi har sat 
derned, for en million kroner eller sådan noget og det har de ikke penge til, så derfor kan de ikke…. 
Desværre, det havde ellers været rigtig godt. Men der skal altså noget økonomi til og det er bl.a. 
også derfor vi har stået overfor et stort valg nu, fordi vi skulle putte 2-3 millioner mere i det og det 
har vi ikke og vi  er ikke parate til at løbe den risiko, som det koster at skulle ud og låne dem. 
 
AGO: og den lokale virksomhed, som har opkøbt virksomheden ser ikke en fordel i at fortsætte med 
at støtte en bedre uddannelse? 
 
PM: Jo, de vil selv uddanne men de vil ikke gøre det i samarbejde med skolen. De gør det helt 
selvstændigt og deres mål er at lave et center for kvalificerede og specialiserede svejsere. De vil helt 
sikkert fortsætte en uddannelse og det er jo det, der er det absolut positive ved det er, at 
uddannelsessiden bliver ført videre, men inden for det private firma og ikke i samarbejde med 
skolen. 
 
CF: blev der startet nogle sociale tiltag i virksomheden? 
 
PM: Ja vi har jo… som punkt 1 har vi sørget for arbejdsforhold, der svarer til danske forhold og at 
gøre vores ansatte bevidste om at de selvfølgelig har ret til nogle ordentlige forhold, arbejdstid, 
arbejdsmiljø, svejsebeskyttelse, som er en meget vigtig ting osv. osv. udsugning og al den slags ting 
og sørge for at de får en ordentlig løn og sørge for at lønnen bliver betalt. Det kan være et problem i 
mange virksomheder dernede, hvor man ikke får lønnen til den første fordi arbejdsgiveren måske 
ikke lige havde penge eller hvad ved jeg. Så vi prøver på, og det er jo også i overensstemmelse med 
Danidas retningslinjer, at indføre nogle arbejdsvilkår, som svarer til de danske. Vi har også en 
sygeforsikring for vores ansatte og vi har også haft et tiltag med aids/Hiv problematikken. Vi har 
hyret en lokal teatergruppe til at opføre et interaktivt teaterstykke om Hiv-problematikken, hvor 
vores ansatte og ca. 100 elever fra skolen var til stede. Så har vi gratis kondomer på værkstedet og 
ja hvad har vi ellers, det var vist sådan i store træk hvad vi havde formået. 
 
CF: ordentlige lønninger… dvs. over den normale standard i Uganda? 
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PM: Nej, vi betaler nok nogenlunde den løn, der svarer til den standard, der er. Men der bliver betalt 
overarbejdstid og det er ikke altid almindeligt dernede. Så standarden er nogenlunde på det niveau 
og det mener jeg også den skal være af flere grunde, ikke bare så vi kan score kassen, slet ikke, men 
man skal også passe på ikke at… det er et problem, der sker nogle steder i ulande, hvis man 
kommer og betaler nogle lønninger der slår bunden ud af den lokale økonomi. Jeg har i Afghanistan 
set chauffører hos FN blive betalt mere end vi gav vores cheflæge ude på det hospital vi havde og så 
falder tingene fra hinanden. Man kan godt have en god intention om at man skal gå ud og gøre 
ditten og datten, men man skal lige tænke sig om, for man kan altså ødelægge nogle ting ved at 
være godhjertet. 
 
CF: hvad med arbejdstagerrettigheder og faglig organisering – er det noget i har forsøgt at 
promovere? 
 
PM: Ja, altså det var så en af de ting, vi skulle have gjort noget ved og som vi prøvede, men det er 
ikke lykkedes. Vi prøvede at henvende os til ILO og det har vi ikke fået noget ud af, fordi der ville 
vi bare gerne have nogle brochurer eller leaflets på arbejdstagerrettigheder, som vi ville uddele til 
vores medarbejdere. Men det er ikke lykkedes os at få noget igennem og jeg har både henvendt mig 
herhjemme og skrevet til hovedorganisationen, som jeg mener ligger i Schweiz og vi har også 
prøvet i Kampala, men vi har ikke fået noget positivt ud af det. Og så må vi igen sige at vi er en 
ganske lille virksomhed, så det er svært at overkomme det hele. Vi kunne måske godt have brugt 
flere kræfter på det, men vi skulle også have virksomheden til at fungere osv. Så det er ikke blevet 
optimalt, det er det ikke.  
 
CF: hvad med ambassaden – den kunne ikke bidrage med noget? 
 
PM: Næ. 
 
CF: er det noget I har prøvet – har I haft nogen kontakt med ambassaden? 
 
PM: Ja ja, det har vi. Vi har jo været til jævnlige møder på ambassaden. Vi er dernede 2 gange om 
året, Mogens og jeg, og der er vi altid til møde på ambassaden og jeg snakkede med dem om 
problematikken og fik så en henvisning i telefonen med et telefonnummer, men det gav ikke noget 
resultat, og så har vi ikke haft flere kræfter at putte i det. Der har været nogle andre ting. Det var 
vigtigere at få firmaet til at fungere, trods alt. Men det er absolut noget vi har været opmærksomme 
på, men det er ikke lykkedes. 
 
CF: har ambassaden ellers kunnet bruges til sparring eller bidraget med gode råd ifht. Sociale 
tiltag fx? 
 
PM: Nej, det synes jeg ikke. Altså den teatergruppe, som vi fik til at opføre stykket dernede, det var 
gennem en kontakt jeg har herhjemme, som er skuespiller og havde en kontakt til en, som 
tilfældigvis havde været i Uganda og lære de her grupper op, så det er den vej, det er kørt. Så nej, 
det er noget vi selv har måttet grave op.  
 
AGO: hvad med det mere praktiske ifht. at finde en passende partner - har Danida været aktive 
der? 
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PM: Ikke særlig meget. Altså da vi kom derned på vores første besøg, der blev vi præsenteret for 
nogen, et par mulige partnere, som vi var rundt og besøge, og det var altså noget, der slet ikke 
kunne hænge sammen. Det lå langt fra det vi kunne rumme, så det synes vi ikke har været særlig 
givtigt. Der kunne vi godt have brugt noget mere assistance, især fordi vi jo er et lille firma med 
begrænset kapacitet. Altså, vi har haft vores mand dernede, som skal starte en virksomhed op, 
uddanne folk, skaffe kunder osv. osv. så det er en rigtig stor opgave, der kræver fuldtid. Det er helt 
sikkert og han arbejder også 41 timer om ugen. Og han har knoklet og gjort et rigtig godt stykke 
arbejde, ellers var det heller ikke lykkedes. Altså bare at starte en mindre virksomhed op 
herhjemme, det kræver en stor indsats og dernede… altså det første halve år gik bare med alt det 
papirmæssige – arbejdstilladelse og ditten og datten, momsregistrering og jeg ved ikke hvad. Så det 
er en stor opgave når man kun er 1 dernede og 2 herhjemme, hvor den ene er fuldt beskæftiget med 
sin virksomhed herhjemme og jeg sådan set bare er med som administrator i min fritid. Så ja, så har 
vi ikke haft mere energi.  
 
CF: har der været nogle andre lokale aktører I har trukket på? 
 
PM: Der er UMA – United Manufacturer Association i Kampala, som vi er medlem af og dem har 
vi haft lidt glæde af og så har Mikael jo skabt et stort netværk af andre industriforetagender dernede, 
som han er i kontakt med og har kunnet hente råd og vejledning hos. UMA arrangerer også en årlig 
trade fair i Kampala, hvor vi har været med de sidste 2 gange med en stand, hvor vi har haft udstillet 
vores produkter og som har givet rigtig god kontakt til kunder og andre erhvervsforetagender. 
 
AGO: Det er lidt et spring, men hvilke overvejelser har I gjort jer ifht. virksomhedens placering - 
ifht. by og land? I et udviklingsperspektiv tænker jeg på. 
 
PM: Vi er helt klart afhængige af at være i et byområde, fordi vi skal ud og servicere industrien og 
det meste af industrien ligger i Kampala området. Men altså, vi har også været ude og arbejde… 
coca-cola har 2 afdelinger i Kampala og i Emba (?) og vi har været i Emba og lave service der og vi 
har været i (??) og lavet noget arbejde der, men det meste ligger omkring Kampala og det er der vi 
har brug for at være fordi at det er der behovet er. 
 
CF: bare lige for at opsummere: når virksomheden overtager fra marts, så trækker I jer helt? 
 
PM: Ja, 1. oktober har de overtaget virksomheden – der har de købt os ud, men aftalen er at Mikael 
skal bistå dem fra nu af og så til 1. marts med overførelsen – han skal sætte de nye folk ind i det. I 
øjeblikket er de ved at flytte ud i det nye værksted og han forestår det hele, indtil 1. marts. Fra 1. 
marts til omkring 1. juni, der skal Mikael så lukke vores gamle virksomhed ned. Det er sådan at de 
har startet et nyt aktieselskab og vi skal lukke det gamle, og det skal gøres ordentligt, så han skal 
have afregnet med told og skat og moms osv. osv. Det skal han bruge de sidste par måneder til at få 
bragt i orden. Så de har overtaget fuldt og helt fra 1. oktober. Og herefter er vi helt ude og det er vi 
kede af. Vi havde jo regnet med at skulle fortsætte mange år endnu, men altså det var en mulighed 
og nogle gange må man se lidt overordnet på det. Og det væsentlige, som jeg har sagt tidligere, det 
var at aktiviteterne bliver ført videre og vores medarbejdere, de fortsætter i beskæftigelse. Det må 
være det overordnede og så vores personlige engagement, det må vi ligesom se lidt stort på. Der er 
ikke noget at gøre ved det. Desværre, vi havde håbet at kunne fortsætte mange år endnu.  
 
CF: har KK fået noget økonomisk ud af det? 
 
 118 
PM: Nej, det har kostet KK penge, det er helt sikkert. Personligt har vi tre smidt en million i det og 
den million regner vi nu med at få tilbage. Det er i hvert fald aftalen i kontrakten og har vi fået det 
meste, så det går vi ud, fra vi får. KK har det kostet penge, det er helt sikkert. Det er sådan at aftalen 
med Danida hedder, på de fleste punkter hedder det at Danida indenfor den ramme, der er på 5 
millioner, betaler Danida 90% og KK bidrager med 10%. Men det er ikke på alle områder, 
maskineri og sådan noget giver Danida kun 25% til. Dvs. alt det som er købt, det har KK måtte 
bidrage til. Jeg kan ikke sige præcis hvad det har kostet KK, men det har helt sikkert kostet dem 
penge. Så er det sådan at Mogens og jeg har lavet en aftale, således at det arbejde, vi lægger i det, 
får vi også noget løn for. Og den løn lader vi blive i KK som et plaster på såret, et forsøg på at holde 
KK skadesløs, men det lykkes ikke – det koster KK penge. Så der har ikke været noget udbytte ud 
af det. Der har været en masse sjov og ballade og en tilfredsstillelse ved at sætte noget i gang, så det 
er fint nok, det har vi det godt med. Men det har kostet penge og det vidste Mogens og jeg jo da vi 
gik ind i det, at det ville koste hans firma penge at hoppe ud i det her. 
 
AGO: kan du forestille dig et erhvervsmæssigt samarbejde mellem KK og den lokale virksomhed? 
 
PM: Aftalen er, at de skal kunne trække på vores viden og ekspertise indenfor både teknik og ifht. 
maskineri osv. Og jeg kunne også godt forestille mig tidspunkter, hvor Mikael måske skal rejse 
derned og give dem lidt upgrading på forskellige områder. Så det er aftalen, at der skal være en 
kontakt stadigvæk, hvor meget det bliver til må tiden vise. Det er i hvert fald intentionen at det skal 
køre videre på et eller andet plan. 
 
CF: Har du nogen fornemmelse af, om KK Uganda har haft nogle sideeffekter ifht. andre 
virksomheder eller produktioner? 
 
PM: Det tør jeg ikke svare på. Vi havde nogle planer om at vi måske på sigt ville sørge for 
videreforhandling af svejseværk dernede, så andre også kunne få fingre i de svejseværk, som vi 
bruger, som er en forudsætning for at kunne lave noget ordentligt arbejde. Det havde vi sådan set 
lavet en aftale med Kempi om i Finland om at vi kunne blive forhandlere af deres svejseværker 
dernede, men det bliver så ikke til noget. Altså de her år, hvor vi har været der, har først og 
fremmest handlet om at få vores virksomhed til at fungere og vi har haft mange ideer, tanker, 
planer, men først skulle vi have det her til at køre, og så måtte man så tage det hen ad vejen og så se 
om det kunne blive til mere. 
 
AGO: kan du pege på nogle områder, hvor du mener det her samarbejde kunne have gavnet jer 
mere ifht. B2B – altså nogle måder B2B kunne have bidraget mere til udbyttet af samarbejdet? 
 
PM: Det kan jeg sådan set sige meget præcist. Hvis B2B ikke havde været så fastlåst i at det hedder 
3 år, så tror jeg vi havde haft nogle bedre chancer. Det er jo lagt an på at man på 3 år skal kunne stå 
på egne ben. Det kan man sige, at det kan vi også godt, for firmaet giver overskud og tjener penge, 
men tjener ikke nok penge til at kunne holde en mand dernede, som skal forestå almindelig 
management men også uddannelse af medarbejdere. Derfor skrev vi et brev til Ulla Tørnæs, hvor vi 
anmodede om at få lov til at få 1 år eller 2 mere med Danida støtte, fordi vi mente det kunne bringe 
os så meget længere frem at firmaet kunne generere så meget overskud til at kunne holde en mand 
dernede i en årrække indtil vi fik en lokal partner eller en lokal mand, der kunne håndtere det. 
Svaret fra Ulla Tørnæs var meget venligt og positivt, men uden nogen særlig værdi. Hun henviste til 
at det ville ambassaden garanteret tage sig venligt af dernede og det kan ambassaden ikke, fordi de 
har meget strenge instrukser om, at det hedder 3 år og færdig. Vi havde en Danida evaluering, da vi 
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var dernede sidst i september – da var der en medarbejder ude fra Danida for at interviewe os og der 
påpegede jeg overfor ham, at jeg synes det var utrolig rigidt at have en 3-årig limit, i stedet for at gå 
ind og vurdere den enkelte virksomhed og sige her er der potentiale, det går vi ind og støtter 1 år 
eller 2 til frem for bare at sige: færdig, det hedder 3 år. Jeg ved der er andre virksomheder, der 
lukker ned efter 3 år fordi så kan det ikke køre længere og det synes jeg er helt okay, hvis der ikke 
er nogen fremtid i det. Men i stedet for bare at have en fast linje, så gå dog ind og evaluer de enkelte 
foretagender. Vi har jo fået at vide igen og igen af ambassaden, at vores projekt er særdeles 
vellykket og velkørende og de har stor tillid til det, der foregår, så derfor er det tåbeligt at de ikke 
har givet os 1 år eller 2 til, som kunne have bragt os så meget frem i omsætning at vi havde kunnet 
køre på egen hånd. Der synes jeg virkelig, der er et minus i den måde, de kører det på.       
         
CF: har du tiltro til at den nye virksomhed vil køre foretagendet godt videre? 
 
PM: Jeg har fuld tiltro til dem, der overtager det. Det er dybt professionelle folk og det skal nok 
komme til at køre godt, det er jeg sikker på. De ved, hvad de har med at gøre, de har mange 
forskellige små-firmaer. De har indenfor mineindustrier og nu også indenfor olie osv. De har 
økonomien i orden og det er utrolig vigtigt. Det er et firma med mange ressourcer i ryggen, så jeg 
tror nok det skal komme til at køre godt, det er jeg overbevist om. Det er professionelt og derfor er 
vi også fortrøstningsfulde. Igen når vi ser bort fra vores personlige engagement osv. – perspektivet 
for virksomheden og medarbejderne er absolut positive. Jeg er sikker på at det kommer til at køre.  
 
AGO: Havde den lokale virksomhed lignende aktiviteter, som det I havde igangsat? 
 
PM: Nej. De hedder BMS og de har så oprettet et underfirma, der hedder SWSL, som nu har 
overtaget os. De har været et firma, som har arbejdet indenfor logistik på forskellige områder. De 
har sørget for at skaffe maskiner, udstyr, biler, værktøj osv. til firmaer, der opererer indenfor 
minedrift eller olieindustri osv. og de ser så her et potentiale i den olieindustri, der er ved at starte 
op i Uganda nu. Der skal laves en masse svejsearbejde og der kan de se, at hvis de kan få uddannet 
kvalificerede, dygtige certificerede svejsere, så kan de forsyne olieindustrien med svejsere. Så det er 
deres ide og det har hele tiden været deres tanke, at det ville de starte op på et tidspunkt. Så så de 
vores virksomhed og sagde okay, her har vi en virksomhed, der allerede er i gang og har nogle 
kvalificerede folk. I stedet for at starte fra bunden af, så har de overtaget os, for at bruge det som et 
afsæt til at komme videre. De vil føre vores aktiviteter og produktlinje videre og vil udvide til også 
at tage andre områder ind, så de kan få uddannet nogle svejsere, der kan arbejde i olieindustrien og 
lave rørarbejde. Det er deres perspektiv i det og det er jeg sikker på nok skal gå godt. Og så ved vi 
jo alle sammen at når det handler om olie, så er der penge i det. 
 
AGO: Har du tiltro til, at de stadig vil blive på det marked I har kastet jer over? Ifht. 
mejeriproduktion fx? 
 
PM: Det er i alle tilfælde det, de har givet udtryk for og det er også det, der sker indtil videre. Om 
det holder, det må tiden vise, men jeg har tiltro til det. Også fordi vi tjener penge dernede nu og det 
ville jo være tosset at smide væk, så det kan de lige så godt fortsætte med. Og ved at de kan tjene 
penge der, så har de jo til at kunne finansiere uddannelsen til de svejsere, de vil have i 
olieindustrien. Så jeg synes det ville være tosset at lade være og jeg tror på at de gør det. Vi er 
kommet ind og arbejder for store virksomheder – et stort sydafrikansk ølbryggeri, og coca-cola 
arbejder vi hos og vi arbejder hos 2 store mejerier dernede og det ville være tosset at smide det væk, 
når man har dem som gode kunder, så det tror jeg ikke de gør. 
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CF: Har I haft nogen kommunikation med virksomheden omkring sociale emner som ex 
arbejdstagerrettigheder? 
 
PM: Nej, det har vi ikke. For det første var det en overdragelse af virksomheden og for det andet 
ville vi ikke kunne komme til at styre det. Vi kunne jo godt lave nogle pæne hensigtserklæringer 
osv. og så kunne de gøre hvad de ville. Jeg tror de er rimelig ordentlige, men det er forretningsfolk 
og de ved godt hvordan de skal genere overskud, så jeg kan ikke garantere hvordan det bliver. Vi 
har lagt en linje, som vi håber, bliver ført videre og det er jo den, Mikael ligesom prøver at 
overdrage til dem, der skal være i hans sted. Men om det holder, det ved jeg ikke. 
 
 
AGO: Er der noget andet du har lyst til at fortælle, som vi ikke har spurgt til? 
 
PM: Nej, jeg synes vi har været godt omkring… Jo, jeg vil godt lige sige at, vi har nogle loyale 
engagerede medarbejdere, som virkelig går op i deres job og gør en rigtig god indsats. De er der til 
tiden hver morgen og mange af dem kommer før. De er parat til at blive ekstra, de er parate til at 
komme i weekenderne, hvis det er nødvendigt. Det er karakteristisk at når Mikael er hjemme på 
ferie, så kører de det selv og det kører rigtig fint, også når han er væk. Det var spændende første 
gang han tog hjem, om de gik ned med hele baduljen, men det kører bare, også når han er væk.     
Vi har 2 formænd - 2 af dem er uddannet som formænd, den ene fra værkstedet, den anden fra 
udearbejde på fabrikker osv. og de kører det rigtig godt. Så jeg vil godt benytte lejligheden til at 
understrege at der er nogle utrolig store muligheder med mange dygtige folk dernede, som kan og 
vil noget. Vi er jo meget heldige at engelsk er et sprog, som de fleste, der har været i skole, mestrer, 
så det vil sige, at det er nemt at komme ned og gå i gang. Man skal ikke til at lære et lokalt sprog. 
Det gør det helt klart lettere at have med at gøre. 
Så vil jeg også gerne lige påpege, at vi blandt vores ansatte har én kvindelig smed, så det er vi jo 
lidt stolte af at vi har en pige i flokken også. Det er jo også noget af det, Danida lægger vægt på – at 
prøve på at nedbryde kønsgrænser. Så at have 1 ansat, det er vi da lidt glade for. 
Så, gode medarbejdere… Vi var sidste år på en kæmpe messe i Kampala og havde vores udstilling 
med, Mogens og jeg var dernede hele den uge og var med. Jamen de unge fyre vi havde ansat, de 
kunne ikke holde sig derfra, de var der morgen og aften, lørdag og søndag og man kunne se at de 
viste det frem til deres venner med stolthed, så det var helt sikkert er engagement, som er dejlig at 
se. 
 
CF: Lige til sidst: Tror du KK kaster sig ud i et nyt projekt igen? 
 
PM: Nu skal vi lige holde en pause og trække vejret… men det tossede ved det er jo at, nu nævnte 
jeg jo før at vi var utilfredse med at Danida ikke ville give os 1 eller 2 år til, men hvis vi i morgen 
gik hen og sendte en ansøgning om at starte samme projekt op i Tanzania, så er jeg sikker på at vi 
ville få accept af det og 5 mio. til at starte det op. Så kunne de sgu da have hældt en million eller 
halvanden i os deroppe, så vi kunne have fortsat 1 år eller 2 til. Det irriterer mig lidt, men det er der 
jo ikke noget at gøre ved.  
Det har været sjovt og spændende og jeg har på ingen måde fortrudt det og jeg er lidt ked af at 
skulle slippe det nu, men det er også et stort arbejde. Et andet problem i det her, det er, at bare 
ansøgningen, det er et kæmpe arbejde at skulle lave den og et lille firma som vores, vi ville aldrig 
have kunnet magte det – helt umuligt – hverken tids- eller vidensmæssigt. Nu var det så heldigt at 
jeg var gået på pension og havde tid og syntes det var sjovt og kunne lægge nogle kræfter i det, men 
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det er virkelig en hurdle at komme igennem. Der kan man så få hjælp fra Håndværksrådet, som er 
en underentreprenør hos Danida, så man kunne få dem til at hjælpe sig med at skrive sådan en 
ansøgning – vi havde også noget assistance fra dem. Men det er lidt af en hurdle, som man skal 
igennem og det er synd for de små virksomheder, for der er mange af dem, som vil give op på 
forhånd, fordi det er for uoverkommeligt. En stor virksomhed, som har noget administration og 
noget personale osv. som kan sidde og arbejde med det, de kan tage nogle timer ud hist og her – de 
kan håndtere det. Men det er vanskeligt for en lille virksomhed. Det er så lidt af svaret på om vi vil 
prøve igen og det er jeg ikke sikker på, for det kræver altså virkelig meget, det trækker tænder ud at 
få lavet de der ansøgninger og starte fra bunden igen. Nu ville vi jo så selvfølgelig have erfaringerne 
fra første gang, hvor vi så ville kunne skrive os igennem eller genbruge det. Nej jeg tror ikke vi gør 
det en gang til. Men man ved jo aldrig. Så må man jo også sige, der er noget økonomi i det. 
Mogens’ firma har det helt sikkert kostet penge og vi andre har også smidt en million i det, som vi 
nu så får tilbage, men der må vi se i øjnene at der risikerede vi at den kunne være smuttet. Hvis vi 
nu ikke havde haft den her partner, som køber os ud, så havde vi stået til 1. marts og sagt: hvad gør 
vi så. Så kunne vi lukke og slukke og maskiner og udstyr får du ikke alverden for. Brugt maskineri 
og udstyr skal du være heldig at få noget før. Det kunne meget vel have kostet os alt det, vi havde 
puttet i det. Det gik vi ind til med åbne øjne og sagde: okay den risiko løber vi og det må vi så tage 
med. Men det er jeg ikke sikker på at vi er parate til igen. En anden ting er, at nu har det været 
rimelig stabilt i Uganda de sidste 20-25 år med Museveni, men dels så bliver han jo ikke ved og 
dels så kunne der jo komme et kup i morgen. Og hvis det hele falder fra hinanden, så kan det hele 
være mistet. Men det skal man se i øjnene, hvis man kaster sig ud i sådan noget. Det kan lukke og 
slukke fra den ene dag til den anden. Derfor er stabilitet i de ulande, hvor man skal lave sådan 
noget, en grundforudsætning for, at der er nogen, der vil have noget med det at gøre.  
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Bilag 6 – Interview H. Hoier/Hoier Resources 
 
Interview Hans Hoier, Hoier Resources. 21.12. 2009 
 
AGO: Hvis du vil præsentere jeres B2B projekt? 
 
HH: Det er et B2B projekt, som går ud på at opbygge genanvendelse af affald i Ghana. Waste 
Recycling, som også er navnet på selskabet. Det har vi gjort med en lokal partner som vi også har 
lavet det forberedende arbejde – feasibility studier osv. og så fik vi den endelige godkendelse i 
december 2007 på projektet fra Danida. Og i den kommende tid, der skal vi arbejde på projektet og 
få flere investorer, for vi kan ikke løfte det hele alene. Så i dag er der, jeg tror det er 6 investorer i 
det joint venture, vi har etableret i Ghana. 4 danske og 2 ghanesiske. Eller vi er faktisk 5 danske. Så 
7 i alt. Og selskabet blev etableret i april/maj 2008, og så begyndte vi på selve etableringen af den 
struktur, der skal bygges op. Det var et spørgsmål om at få nogle egnede bygninger og få dem 
tilpasset og få købt maskiner, som vi skal bruge til vores aktiviteter. Dem skulle vi købe i USA og 
Europa. Det, det går ud på, det er at få fat på en del affaldsmateriale – hovedsageligt ikke-organisk 
materiale: jern, metal, pap, papir… og elektronik, plastic og der kan komme flere ting og vi håber 
på at komme i gang med elektronik det kommende år. bortset fra jern og metal, som i dag bliver 
genanvendt i Ghana, så er de andre ting, kun noget der i meget begrænset omfang genanvendes. Pap 
og papir ender som regel på lossepladsen eller brændes af og elektronik bliver i en vis udstrækning 
genanvendt men under meget kummerlige vilkår. Både miljø- og arbejdsmiljømæssigt. Så det vil vi 
selvfølgelig arbejde på en helt anden måde med. Fordi vi skal i ISO 14001A kvalificeres, ja det 
bliver nok i første halvdel af 2010. I øvrigt så er hele grundlaget for B2B støtten at vi 
grundlæggende følger internationale standarder både for miljø og arbejdsmiljø og holder en høj 
profil indenfor CSR-området, så det er indbygget i projektet. 
 
AGO: Hvorfor blev det netop Ghana? 
 
HH: Det er tilfældigt. Det var gennem en konsulent på et tidspunkt, som havde fået en ghanesisk 
henvendelse om bistand til at opbygge hans virksomhed og det kiggede vi nærmere på og det blev 
så et helt andet projekt end han havde regnet med. Han havde en virksomhed med dagrenovation og 
det han egentlig var interesseret i, det var at få hjælp til bedre logistikstyring og støtte til nogle 
lastbiler, groft sagt. Men vi kiggede nærmere på det og mente ikke det var der, vi kunne hjælpe. Vi 
kunne godt se behovet for logistikstyring osv. men det var ikke der vi så muligheder. Til gengæld så 
vi en masse muligheder på genanvendelsesområdet. Så vi sagde til ham, at det var det vi gerne ville: 
og hvis det er noget du har interesse i at være med i, så er du velkommen men det bliver på nogle 
andre betingelser. Så det var udgangspunktet. Så det er lidt tilfældigt. 
 
AGO: Hvad håber I så som virksomhed at få ud af samarbejdet? 
 
HH: Altså vores mål i den opbyggede joint venture de er meget klare. Det er at få opbygget en 
waste recycling industri i Ghana, hvor det gerne skulle være os, der trækker læsset, men det må 
gerne smitte af på mange andre. Det skal ikke kun være os, der er i billedet. Vi håber på et 
samarbejde med nogle af de lokale transportører, så vi får en vis form for arbejdsdeling: de har 
opbygget en eller anden form for indsamlingsstruktur, men hvor de har meget svært med at komme 
af med det, de indsamler – det genanvendelige materiale de indsamler. De får læst og påskrevet fra 
Europa (utydeligt). Det er svært dernede men i en vis grad får de adskilt tingene – det er alfa omega 
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for genanvendelse, men så har man ikke rigtig nogen måde at komme af med det eller behandle det 
på, eller man ved ikke hvordan man skal gøre. Man har hverken viden eller teknologisk knowhow 
til at gøre tingene og så ender det ofte alligevel på lossepladsen. Så der håber vi da på… altså vi har 
da opbygget nogen grene indenfor virksomheden nu, hvor vi har den teknologiske knowhow, der 
skal til for at få det afsat, primært i udlandet. Fordi der findes ikke, hverken industri til at håndtere 
pap og papir eller (mumler) i Ghana. De kan håndtere jern – det er det eneste. Vi har den knowhow 
og den struktur og det netværk, der er nødvendig for at kunne starte sådan noget op. Så vi håber på 
at etablere en god og stærk waste recycling virksomhed og dermed også være med til at opbygge 
sådan en industri. Vores mål er… vi er nu først og fremmest i hovedstadsområdet. Dernæst vil vi 
gerne sprede os til nogle af de større byer i Ghana og hvis det lykkes, så ser vi heller ikke noget 
problem i at sprede os til nogle af nabolandene. Det vi laver i sådan en struktureret form (uklart) der 
er inspireret af danske forhold, og som selvfølgelig skal tilpasses lokale forhold, det findes stort set 
ikke andre steder i Afrika. Der er lidt i Sydafrika. Der findes en eller anden form for genanvendelse, 
men det foregår meget omkring metal. Alt det andet bliver stort set ikke genanvendt i dag.  
 
AGO: Hvem bliver det primære aftager-marked, Europa eller? 
 
HH: For øjeblikket er det sådan at jern, det sælger vi faktisk i Ghana. De har en 3-4 jernsmelterier, 
som smelter det om det - skrotjern, vi håndterer.  Og pap og papir, det sælger vi i øjeblikket til 
Europa og Asien. Det er priserne der afgør, hvor det lander henne.  
 
AGO: hvordan mener du samarbejdet gavner partnervirksomheden? 
 
HH: Det er jo så lidt en speciel historie, fordi det var oprindelig en indsamlingsvirksomhed og i det 
setup, vi lavede, der undlod vi bevidst at undgå selv at stå for indsamling af materialer. Selvom det 
er en væsentlig del af vores koncept at vi skal have et indsamlingssystem op at stå. Men det var 
vores udgangspunkt, at det skulle vi lade de lokale om at gøre og så skulle vi bruge dem som 
underleverandører. Og så blev der indskrevet i aktionæroverenskomsten at vores partner skulle være 
den første til at få buddet om at indsamle materiale for os. Og dermed styrke hans egen virksomhed. 
Det er så ikke gået, som håbet fordi han er imidlertid stoppet med indsamling af dagrenovation. De 
skyldes at… myndighederne de betaler ikke så godt dernede, så han fik simpelthen ikke penge for 
det af myndighederne i Accra og så stoppede han for… halvandet år siden, tror jeg det var, og så 
begyndte han at gøre klar til at lave noget for os, men desværre kunne han ikke finansiere det. Han 
kunne ikke skaffe de penge til at købe de lastbiler, der var nødvendige for at gå ind i det marked 
her. Så det har været en meget uheldig udvikling fordi, faktisk fra det tidspunkt vores aktiviteter 
startede op i februar – de fysiske aktiviteter, der skulle han have leveret materiale til projektet, men 
det er aldrig lykkedes ham og det blev så lidt kritisk – og er meget kritisk for virksomheden. Så nu 
er det besluttet, at nu køber vi selv noget materiel og så er vi i dialog med Ghanas største 
indsamlingsvirksomhed, som hedder Zoo Lion, som er en kinesisk ejet virksomhed, men ledet af 
ghanesere. De er store over hele landet, så dem har vi indledt en dialog med for at få dem til at 
udnytte vores system. De er i den situation, at de har en del genanvendeligt materiale, som er 
sorteret ud fra almindeligt affald, men de ved ikke hvad de skal gøre ved det. De vil faktisk gerne 
have danske ekspertise. Vi ved de har søgt om bistand hos Danida, så der har vi fortalt dem at det lå 
lige om hjørnet. Jeg tror de har haft en strategi om at de selv vil gøre det, men de har ikke rigtig 
kunne få nogen til at bide på krogen i Danmark… 
 
AGO:Så I har faktisk ikke en lokal partner i Ghana i øjeblikket? 
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HH: Jo vi har en lokal partner, han er bestyrelsesformand for virksomheden nu. Og hans arbejde nu, 
det er så mest at åbne døre og lobbyiere for os. Men han har ingen fysiske aktiviteter for os.  
 
AGO: Det er så den ene person – men der er ingen partnervirksomhed? 
 
HH: Jo, det er der. Hans virksomhed eksisterer. Den laver bare ikke noget. Og den har været med 
hele tiden og vi har en anden ghanesisk partner, som er et capital venture selskab, som har en 
forholdsvis stor andel. Men de kan kun bistå med finansiel rådgivning på bestyrelsesniveau osv. så 
vi har ingen egentlig operativ partner for øjeblikket. Det har været et problem for vores projekt og 
vi er i en kritisk fase lige nu, hvor vi ikke har fået det til at flyve, som det skulle, fordi vi netop ikke 
har haft indsamlingsleddet på plads.  
 
AGO: Og hvordan ser udsigterne så ud ifht. til støtte fra Danida? 
 
HH: Jamen… vi får sådan set den støtte, som vi havde forudsat fra begyndelsen af projektet. Det vi 
har gang i lige nu, det er at få tilført noget mere kapital fra investorer – både de nuværende og evt. 
fra nye investorer. Så vi kan løfte de opgaver, der er nødvendige for en god fremtid og herunder at 
få noget transport op at stå. Men Danida er med i processen og sidder hele tiden med på sidelinjen 
og er fuldt informerede om hvad der sker. Jeg har jo lavet ændringer her og der og også i budgetter, 
som jeg selvfølgelig også bliver nødt til at forhøre mig om – hvor meget de hænger sig i de 
oprindelige budgetter. Så de er med på sidelinjen og en positiv samarbejdspartner vil jeg sige.  
 
AGO: Er der en form for konsulentbistand i jeres samarbejde med Danida? 
 
HH: Det har vi gjort. Specielt i opstartsfasen. Men efter vi har været inde i driftsfasen, har det været 
meget lidt. Vi har jo vores eget system, hvor vi har været to danskere dernede. Jeg har ikke været 
der helt så permanent, men jeg har været der meget det sidste års tid og så har vi haft én, der har 
været helt fast dernede. Og så har vi opbygget en ledelse, som derudover består af 3 lokale folk. Så 
vi er 5 der har udgjort ledelsen af virksomheden. Vi har egentlig ikke haft brug for bistand. Vi har 
den finansielle og tekniske knowhow, der er nødvendig. Det vi har brugt bistand til efter driftsfasen, 
det er til sådan noget som at få sat vores certificeringsproces i gang og få opbygget de interne 
procedurer for miljø og arbejdsmiljø og sikkerhed osv. og der har vi brugt en dansk konsulent.  
 
AGO: Og hvilken karakter har samarbejdet med Danida? 
 
HH: Hvad tænker du på? 
 
AGO: Er Danida aktivt deltagende i at få det til at fungere på trods af de ændrede forhold? 
 
HH: Jamen, jeg må sige at jeg har haft mange forskellige oplevelser med Danida, og det afhænger 
også sådan lidt af personsamtaler… i nogle faser har de egentlig været meget lidt fleksible eller 
ligeglade i virkeligheden. Men nu er vi inde i en fase, hvor vi virkelig har brug for at have dem med 
på sidelinjen og vide, hvor de er henne, fordi de er også et væsentligt led i den rekonstruktion, vi er 
i gang med. Der må jeg sige at de har været meget fleksible og imødekommende, der hvor de kan 
være. Og det er jo primært på budget-siden, så vi kan få tilpasset budgetterne til den virkelighed, vi 
står i i dag. Det er jo en af de store vanskeligheder, man står overfor, når man ikke har kendskab til 
at starte en virksomhed op i et udviklingsland. Vi kommer jo med nogle helt andre forestillinger end 
hvad virkeligheden er. Det betyder så at vores forudsætninger for at omsætte det i kroner og øre i 
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budgettet overfor Danida, det holder ganske enkelt ikke. Der er nogle andre behov og der skal laves 
nogle ændringer hist og pist. Og der er man jo nødt til at have Danida med og der er de i 
begyndelsen lidt stive og holder fast i budgettet. Men det varierer lidt efter personen, for nogle af de 
andre, som måske har været på andre ambassader ved jo godt at sådan er det jo ikke – at 
virkeligheden er anderledes end hvad man tror den er. Derfor er der behov for at have en fleksibel 
tilgang og det synes jeg egentlig der har været specielt i det sidste års tid. Så vi har et godt 
samarbejde med dem. Det, der har været anstrengende, er at samarbejdet med den lokale partner jo 
ikke har kørt lige godt hele tiden, fordi han ikke har leveret varen som han skulle. Det har 
selvfølgelig irriteret os – os der sidder i ledelsen, men selvfølgelig også de danske investorer, som 
har sat en masse penge på højkant ud fra en forventning om der ville komme en form for 
indsamlingsstruktur fra hans side. Så det har gjort at det har været meget intenst ind imellem, men 
der er så sket en form for forbrødring på det seneste fordi vi har et fælles billede af hvor vi skal hen 
og vi ved nu at det ikke bliver den lokale partner, der kommer til at løfte indsamlingsopgaven.  
 
AGO: Det er der I håber Zoo Lion kommer ind? 
 
HH: Vi håber de kommer ind når vi får ny kapital tilført, forhåbentligt her i begyndelsen af januar 
og så køber vi også selv nogle biler. Så køber vi nogle her i Danmark – nogle brugte som vi sender 
derned, som kan komme til at arbejde inden for halvanden måned. Men det er kun til at starte op 
ellers er planen at vi skal samarbejde med 1 eller 2 lokale partnere.  
 
AGO: Hvordan mener du at partnerskabet bidrager til udvikling? 
 
HH: Jamen, det bidrager jo til udvikling på den måde at vi får en virksomhed op at stå indenfor et 
område, hvor der ikke er nogen aktivitet i dag. Det er virkelig sustainable development vi taler om, 
da vi får udnyttet ressourcer rundt omkring, som i dag ikke bliver udnyttet. Dem får vi udnyttet. Det 
giver både mening miljømæssigt men også for landets økonomi som sådan, at de udnytter de 
ressourcer, der nu engang er der. Så det har da et udviklingsperspektiv, bestemt. Og så er der jo… vi 
er for øjeblikket en virksomhed med ca. 25 ansatte, hvoraf jeg, fra nu af, er den eneste udlænding 
ellers er resten lokale. Så der er en masse udvikling i det. 
 
AGO: Prøver I at indtænke nogle sociale tiltag eller CSR i jeres aktiviteter? 
 
HH: ja det gør vi bestemt. Vi har en CSR politik , som er… den er i for sig vedtaget og aktiv på 
CSR området og så har vi indtil videre identificeret en lang række indsatsområder. Nogle er 
implementeret og andre venter på at blive implementeret og det er nogle af de traditionelle ting, 
som man ofte gør dernede med HIV/AIDS kampagner, det er almindelige kampagner om... 
almindelig hygiejne, den er jo ikke altid så god – altså til at få vasket hænder og sådan nogle ting.  
Vi har bygget en kantine til medarbejderne og de får et gratis måltid mad hver dag – frokosten er 
gratis og det foregår under fornuftige forhold. Og sådan er der en masse CSR projekter og planer, 
som vi forhåbentligt får implementeret flere af i 2010. Det er et af de områder, hvor vi forventer at 
bruge konsulentbistand også i 2010. Det er mere for at, hvad skal man sige, få lidt pres på vores 
egne folk. For vi har faktisk en ghaneser ansat, som er uddannet på Ålborg Universitet. Han er 
ingeniør men så har en taget en overbygning specielt i miljø, arbejdsmiljø og CSR. Så han har det 
men skal lige have lidt inspiration, som han kan få fra en ekstern konsulent og måske sætter op: 
hvad er det lige der skal til for at vi kommer videre i processen.                     
 
AGO: Tager I hensyn til køn i jeres rekruttering af ansatte? 
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HH: Ja, det vi i og for sig ved at vi prøver på at få nogle kvinder ind. Det er ikke lykkedes særlig 
godt. Vi har for øjeblikket 2. Den ene er vores økonomichef, og… så har vi én, men det er mere en 
vikarordning. Der findes et specielt system dernede for folk, der af en eller grund er udenfor 
arbejdsmarkedet, men som har nogle kvalifikationer. De bliver så støttet i et vist omfang af den 
ghanesiske regering, og så støtter de så virksomheden, så vi tager sådan nogen ind og giver dem et 
løft, så der har vi en anden (utydeligt). Så vi kan håndtere de mere CSR og miljøorienterede 
opgaver sammen med produktionschefen som har ansvaret for specielt miljødelen. Når vi bliver lidt 
større, vi er ikke store nok endnu til at vi har en HR manager, men det skal vi nok have i løbet af de 
næste 4-5 måneder og det tror jeg bliver en kvinde. Dels fordi der er flest kvinder, der er interesseret 
i det område og dels fordi vi aktivt prøver at få det. Og jeg har det sådan at… jeg har været 
administrerende direktør (?) før, i Danmark og har altid forsøgt at have en vis fordeling mellem 
mænd og kvinder på ledelsesniveauet, fordi det giver det bedste team og det gør det også dernede. 
Det er der ingen tvivl om. Vi er rigtig glade for at vi har hende og det er ikke så normalt med en 
kvindelig økonomichef, men det fungerer rigtig godt.    
 
AGO: Hvor mange ansatte har I? 
 
HH: Vi er ca. 25 for øjeblikket. Men når vi så har mere fart på, hvilket vi forhåbentligt får indenfor 
en måneds tid, så ansætter vi også løsarbejdere i en periode. Det system har man meget dernede, for 
det svinger meget op og ned med aktivitetsniveauet. For os har det været en rekrutteringsgryde kan 
du sige. Vi har haft en del inde og hvis vi finder nogen, vi synes er egnede og gode så giver vi dem 
fast ansættelse.  
 
AGO: Har du noget indtryk af, hvad det for en indkomstgruppe I primært ansætter? 
 
HH: vi har selve ledelsen og så har vi et mellemniveau, som har en vis faglig baggrund – det kan 
være sælgere, det kan være folk, som har en vis teknisk baggrund for at være i en virksomhed, som 
er i sådan et mellemniveau, kan du sige. Og så har vi ganske mange helt almindelige ufaglærte 
medarbejdere, som vi så prøver at lære op til noget. Der har vi virkelig... ufaglærte folk, som… 
mange af dem havde jo ikke job før, de har været løsarbejdere et eller andet sted og så har vi så 
fastansat dem. 
 
AGO: Hvor mange er der tale om? 
 
HH: Jeg vil tro vi har omkring 15 – hvad skal man kalde dem, arbejdere: specialarbejdere og 
arbejdere og så er der en ledelse på 4 og så er der nogle sælgere på omkring 5-6 stykker.  
 
AGO: Hvorfor har I søgt om støtte hos Danida? 
 
HH: Jamen.. det var sådan set en forudsætning, så det var indbygget i hele oplægget på daværende 
tidspunkt for at vi kunne komme til Ghana, på sådan en besøgstur, som var 90% finansieret af 
Danida, ellers havde vi ikke gjort det. Det kan man roligt sige var motivationen for at vi tog ned og 
så på muligheden og så kører hele systemet med at man så får støtte til feasibility studiet og så 
endelig støtte til projektet. Men uden Danida - projektet, var vi aldrig gået i gang.  
 
AGO: Hvorfor ikke? 
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HH: Fordi så ville risikoen have været alt, alt for stor. Du har mange (unnamed?) omkostninger, når 
du skal starte sådan et projekt op plus at når du starter det op, så… det ville virkelig koste mange 
penge, det at sende danskere derned. Så de (uklart) udgifter og udgifter til konsulenter og rejser 
frem og tilbage og hotel og alt sådan noget, det er virkelig noget der tonser (?) og da det er så 
usikkert at gå i gang, specielt hvis man er en mindre virksomhed, så er det næsten alfa omega at 
man har den støtte, du får fra Danida til at træffe en positiv beslutning. 
 
AGO: Hvordan ser jeres fremtidsperspektivet ud? 
 
HH: Jamen, det ser sådan ud, at hvis vi får den finansielle rekonstruktion vi er i gang med på plads 
og det tvivler jeg ikke på at vi gør, så ser jeg egentlig lyst på det. Det første års tid – altså 2010, det 
bliver sådan et år… kan vi bare lave et, i økonomiske termer, målresultat, så er det rigtig godt. Så 
har vi fat i markedet og bliver en spiller på markedet og vores force, det er at vi er i stand til at gøre 
noget ved tingene, som de andre ikke kan. Til gengæld så er vores ulempe at vi har en meget højere 
omkostningsstruktur end de har fordi vi satser på miljøsiden og CSR siden og i det hele taget: vi 
betaler højere lønninger end hvad der normalt er på området dernede. Vi har væsentlig højere 
omkostninger og også omkostninger til sådan nogle som mig, der sidder dernede. Så derfor er vores 
virksomhed baseret på at vi skal håndtere store mængder og det har været et problem for os. Vi har 
slet ikke håndteret de mængder vi skulle og det har fået enhedsproduktionsomkostningerne ned på 
et fornuftigt niveau. Så det er virkelig en udfordring for os og det skulle vi gerne løse her i 2010 i 
form af, dels noget indsamlingsstruktur, der skal op at stå, noget logistik der skal op at stå og dels 
skal vi så kende markedet bedre. Men det tror jeg vi gør nu efterhånden, så jeg tror på at i 2010, der 
bliver det første halve år konsoliderings-år – op at flyve igen. Og andet halvår der tror jeg vi får 
kræfter til at etablere os i, i hvert fald én by mere i Ghana. Plus at få nogle flere produkter ind på 
vores produktpalet, så vi kan tilbyde flere og flere løsninger. Så jeg tror på… der er ingen tvivl om 
at konceptet er rigtig godt og politisk rigtigt når man sidder her i Danmark og Udenrigsministeriet 
og alt muligt. Men også dernede er der stigende bevidsthed om miljøet og håndtering af ressourcer 
på en forsvarlig måde. Det, der måske har været vores problem, det er at vi er lidt tidligt ude. Man 
er måske ikke klar til sådan et koncept endnu, hvor… det er jo ikke som herhjemme, hvor 
kommuner og stat er parat til at betale for at få løst de opgaver her. Dernede er der ingen, der betaler 
noget som helst. Det eneste, der kan retfærdiggøre at det kører rundt, det er at vi kan få tilpas meget 
ud af de materialer, vi indsamler og behandler til at (uklart) omkostningerne. Så det er mere end 
udfordring dernede end det er her plus at herhjemme, der sætter man jo systemer op, som gør at 
man ikke må smide ting på lossepladser, ikke må det ene og ikke må det andet og skal sortere og 
aflevere det og alt muligt. Og det har man ikke dernede og selv om du også havde det på papiret, 
så… den forskel, der er den er meget dårlig på de kanter, du kan ikke slippe uden om det. Et 
eksempel er, at vi skulle jo have miljøgodkendelse på vores virksomhed. På papiret skulle vi stort 
set gøre det samme, som vi skulle i en dansk sammenhæng: masser af undersøgelser på støj og støv 
og hvad ved jeg… før og efter osv. og det var noget, der tog lang tid og vi brugte meget krudt på det 
og mange penge på det. Men vi fik også et godt resultat ud af det. Når vi så ser nogle af vores 
konkurrenter, som har en helt anden struktur, det er typisk indere, som går ind på jern- og 
metalmarkedet og køber det og importerer det til Indien. Jamen de etablerer sig et eller andet sted på 
en græsmark og hælder skidt og møg ud og lidt hegn rundt omkring og sådan noget og de har ikke 
noget som helst miljøgodkendelse. Så kommer miljømyndighederne en gang imellem og siger: det 
her, det går slet ikke. Men så bliver der afleveret en kuvert med nogle penge og så har de fred i 2-3 
måneder igen. Så håber de igen og så skal de have en kuvert mere og på et tidspunkt, hvis det ikke 
kan lade sig gøre, så bliver de i princippet nødt til at lukke virksomheden. Det er der også en masse 
eksempler på – at virksomheder bliver lukket. Men så stopper de om dagen og arbejder om natten i 
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stedet for, for der bliver de ikke kontrolleret og det er ligesom de omgivelser, vi arbejder i ik’. Og 
der har vi jo en helt anden profil med høj miljø standard og alle de der ting og alt er på plads, så 
man kan sige at det, vi oplever, det er at myndighedskravene kan være ganske store i 
sammenligning med hvad man tror, men… som sådan en europæisk-ledet virksomhed, der oven i 
købet har Danida med i projektet og derfor skal vi jo holde høje standarder på alting – så får du bare 
så mange ekstra omkostninger, så meget ekstra bøvl ud af det. Så de ved udmærket godt, at vi ikke 
kan sno os så let, som en inder eller ghaneser kan gøre… så det er vilkårene og der ved vi så at 
selve det med enforcement af love og regler og sådan noget, det er ikke særlig udbredt dernede, 
medmindre man er en europæisk eller amerikansk virksomhed, så går de lidt mere stringent efter at 
vi skal overholde reglerne, men de andre kan slippe uden om tit. Men den manglende enforcement 
af tingene, det betyder så også at vores aktiviteter ikke understøttes i dagligdagen. Vi får meget stor 
moralsk opbakning og støtte til projektet. Jeg har været på besøg hos mange ministre og de er alle 
sammen meget glade for at vi er startet op og vi får moralsk støtte, men når så dørene er lukket så er 
det slut. Og der er ingen penge. De kan ikke komme med penge. Og de kan heller ikke, i hvert fald 
ikke endnu, bygge op med noget, der reelt understøtter det. Et eksempel er at jeg tror vi er den 
eneste virksomhed i Ghana, der har fået miljøministeriets godkendelse til at håndtere 
elektronikaffald og de anbefaler ministerier og offentlige myndigheder at bruge os, hvis de har 
noget elektronikaffald, de skal have håndteret. Problemet er bare at når myndighederne, eller 
ministeriet eller et eller andet, de kommer og siger at: vi vil egentlig godt bruge jer til at håndtere 
noget elektronikaffald – hvad kan vi få for det? Så må vi fortælle dem at de ikke kan få noget som 
helst for det. Vi kan tage det og håndtere det miljømæssigt forsvarligt men vi kan ikke betale noget 
for det. Så er der ingen penge i det og så får vi det simpelthen ikke. Og så sælger de det til nogen, 
der vil give dem et eller andet for det og som kan behandle det på en mindre omkostningsfuld måde, 
end vi gør. Så pengene betyder virkelig meget på de kanter der.  
 
AGO: Hvordan tror du det vil påvirke jeres standard i forhold til CSR osv. når der ikke længere er 
bistandskroner? 
 
HH: Jaa, jeg tror egentlig ikke at det vil påvirke. For der hvor vi jo får støtte, det er til at få 
opbygget systemerne. At få sat det i gang osv. Når først det er oppe at køre, så er det ikke specielt 
dyrt. Det er mere at tænke i de rigtige baner og tænke sig om. Og forebygge nogle ting osv. Du kan 
se sådan noget som sikkerhed: vores folk har sikkerhedssko og sikkerhedsbriller og armbind på, 
hvis de har behov for det. Og det vil vi jo blive ved med. Det er jo ikke de store omkostninger, det 
er nogle standarder, du indregner i din virksomhed ik’. Så jeg vil sige, det er mere et spørgsmål om 
at få bygget det op. Når først det er oppe og køre, så ser jeg ingen problemer i at vedligeholde og 
udvikle standarden på de områder der. Det er jo også en fordel for os at have motiverede 
medarbejdere. Og vi fornemmer for øjeblikket at vi har motiverede medarbejdere, som vil gøre en 
god indsats for virksomheden. Og det hænger også sammen med at de kan mærke at vi værdsætter 
dem. De har jo været på andre arbejdspladser og de betragter os som specielle dels fordi vi har den 
her ledelse… mangel på hierarkier i ledelsen, som mange andre har. Og ghaneserne selv, de er 
meget formelle og hierarkisk orienterede. Det kan de godt lide, at vi har en mere flad struktur og 
tilgang til tingene. Men udover det så kan de også mærke at de får rent faktisk sikkerhedssko, de får 
rent faktisk de ting og de får det nummer, der passer til deres fødder og sådan noget. Det er de ikke 
så vant til. 
 
AGO: Hvordan forsøger I at fremme det lokale engagement? Hvordan vil I sikre jer at samarbejdet 
med den kinesiske virksomhed vil komme lokalsamfundet til gavn? 
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HH: Det er lidt svært. For vi er jo… vi er placeret ude på lars tyndskids mark, var jeg ved at sige, i 
(navn). Og det har vi gjort med vilje fordi… 
 
AGO: Jeg troede I var i Accra? 
HH: Nej vi er i Tema, men det er næsten Accra – de er vokset sammen. Det er fordi havnen for 
hovedstadsområdet, det ligger i Tema vi skal helst ligge tæt ved havnen. Men det har ikke så meget 
med det at gøre. Det, det har noget at gøre med, det er den type aktivitet, vi laver. Det giver netop 
støjproblemer og det giver støvproblemer. Og derfor har vi valgt et sted, som er et typisk 
industrikvarter, som ikke er særligt udviklet endnu, hvor det ikke kan genere naboer. Så vi har 
egentlig ikke et lokalmiljø rundt omkring os, så man kunne gøre nogle ting i forbindelse med 
eksempelvis skoler eller noget i den stil. Vores ansatte, de kommer fra… stort set fra hele Tenna 
området og det er trods alt et område, der har en befolkning på omkring 1 mio. indbyggere. Så vi 
kan ikke rigtig gøre noget, man ellers kunne gøre, hvis man var mere entydigt lokalt funderet. Fx 
støtte en fodboldklub eller en kirke eller skole eller et eller andet. Det kan vi ikke rigtig gøre. Så den 
afsmitning vi kan se. Det er den afsmitning der kan være ved at vores medarbejdere og selvfølgelig 
deres familie også nyder godt af det. Vi har nogle sygesikringsordninger, som de slet ikke er vant til 
at have hernede. De dækker faktisk også familien. Og sådan nogen ting. Der kan vi smitte af.  
 
AGO: De her AIDS oplysninger, du fortalte om tidligere, de er simpelthen møntet på jeres ansatte?                    
 
HH: De er møntet på vores ansatte plus deres familie. Fordi det er dem vi kan identificere som 
gruppe.  
 
AGO: Når/hvis I åbner virksomheder andre steder vil I så placere jer i randområder af større 
byer? 
 
HH: Det vil det typisk være… der hvor vi overvejer næste gang og hvor vi er i dialog omkring 
placeringen. Det er i Takoradi ude vest på. Der er vi i dialog med myndighederne om at vi kan 
placere… de har bygget en stor ny losseplads, som har høje miljøstandarder. Og dem har vi været i 
dialog med i ja 3 år nu og de har faktisk reserveret et område på lossepladsen til waste recycling 
aktiviteter og med os i tankerne. Så der vil vi formentlig etablere vores næste plads.  
 
AGO: Har du noget indtryk af om de ansatte I ansætter, om de kommer fra området eller kommer 
rejsende? 
 
HH: Dem, vi har ansat, de kommer alle sammen fra Tema og de byer, der ligger rundt omkring. 
Transport er et stort problem i Ghana, for det første tager det uhyggeligt lang tid – transporttiden er 
rigtig lang dernede og det koster også mange penge i forhold til deres løn. Så de kan ikke bo så 
vældig langt fra der hvor de arbejder. Men altså… den ene bor 3 km til den ene side og den anden 
bor 5 km til den anden side. Det er sådan lidt spredt rundt. (taler videre om mere mobilitet på 
ledelsesniveauet) men på mellemniveauet og blandt de ufaglærte er det en anden ting. Flere af dem 
kan jo dårligt nok læse og skrive. De er lokale folk.       
 
AGO: Lige for at opsummere hvem er jeres målgruppe med de sociale tiltag I gjort? 
  
HH: Jamen… i forhold til vores interaktion med samfundet….altså grundlæggende vil jeg sige at 
vores fokusområde, det er de ansatte vi har. Fordi det er den eneste gruppe, vi sådan entydigt kan 
definere. Der er ikke et enkelt lokalsamfund omkring os. Det er virksomheder.  
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AGO: I jeres beskrivelse af samarbejdet, der taler I også om træning. Er der så tale om en 
videreuddannelse af de ansatte, eller hvordan? 
 
HH: Den træning vi har lavet indtil videre har… i ledergruppen har den været meget fokuseret på at 
give dem nogle ledelsesredskaber. Og det har vi gjort med eksemplets magt kan man sige. De 
ledere, vi har ansat, de har alle været lige under managerniveauet. Så der har vi hevet dem et niveau 
højere op og der har de selvfølgelig skulle lære at håndtere den situation. Og også få nogle 
redskaber, så de gør det. I hvert fald i en vis udstrækning, så vi forener de forskellige 
ledelsesmetoder i hhv. Ghana og Danmark. Så der har de fået noget der. Og så er der det rent 
tekniske kan man sige, der har de fået meget viden. For der var ingen der vidste noget som helst om 
waste recycling før de blev ansat i vores firma. Så de har fået en masse koncepter og ideer osv. og 
også teknisk viden om hvordan man håndterer tingene, salgsmæssig viden, opkøb af materialer osv. 
og det er jo sådan noget, der er sket ved at de bliver inddraget i processen med os, der kommer fra 
Danmark i de 2 uger vi har været dernede. Og hvis vi taler om bunden, så at sige, der har vi taget 
folk, som havde… enten ikke vidste noget om noget som helst faktisk, nogen af dem, udover at de 
var villige til at arbejde. Og så har vi lært dem op til specialarbejdere vil jeg sige, fordi vi har en del 
teknisk udstyr dernede - hvor vi har jernpresser, papirpresser og sådan noget, hvor man skal have en 
vis viden til at kunne passe dem og der har vi oplært dem til de ting. Men det har vi gjort internt 
hele tiden. Det er en løbende proces, hvor vi skoler dem lidt, og har dem også… på specielt 
sikkerhedsområdet og miljøområdet, der har vi holdt mange møder med dem og forsøgt at 
synliggøre for dem, hvad det går ud på. Alle vores instruktioner på sikkerhed og betjening osv. er 
lavet i billedform osv. Vi har ikke kommunikationsproblemer på det område. Mange af dem har 
ikke gode sprogfærdigheder i engelsk. De kan deres lokale sprog, men engelsk… det er jo det 
normale sprog dernede, men du kommer ud på landet og du kommer i de sociale kredse, vi 
rekrutterer arbejdere fra, der taler de ikke engelsk til daglig. Så der er det, at kommunikere med dem 
en udfordring. Men grundlæggende vil jeg sige, at vi har ikke noget egentligt problem. Det er en 
stor udfordring hele tiden, men vi tænker i kommunikation ved fx at lave instruktioner i billeder, så 
de ikke engang skal læse det. Så det kører egentlig udmærket og vi er meget godt tilfredse med 
vores medarbejderstab. Vi kender deres svaghed, vi kender den måde de er på. De er meget 
forskellige fra os. De er ikke særlig proaktive, som du sikkert har hørt andre sige. Det er meget med 
at vente på at få en ordre og så tage stilling ud fra den ordre, gøre noget. Og hvis man så er færdig 
med det, så venter man på at få en ny ordre. Det er ikke noget med at gå hen og opsøge og sige at nu 
er jeg færdig og så spørge hvad man så skal lave eller selv gøre et eller andet. De er ikke proaktive 
og det gælder sådan set også på chefniveau osv. men det prøver vi på at lære dem at være. Og det er 
blevet meget bedre. Men hvis man ser bort fra det og de kulturforskelle, der selvfølgelig er, så er vi 
godt tilfredse med vores medarbejdere og værdsætter dem. For jeg har haft diskussionen med 
bestyrelsen også, hvor de siger: Kan I ikke reducere i omkostningerne og i staben nu hvor I ikke 
laver så meget indtil I får tilført penge. Men det vil vi altså ikke. For så skal vi til at genoptræne folk 
igen… for dem vi har, de er jo de bedste. Der er gang i dem, der er noget initiativ i dem. Og de har 
nogle færdigheder, som de kan gå ud og tilbyde andre virksomheder. De har en rimelig god chance 
for at finde noget andet og så skal vi starte igen forfra, når vi er klar til at starte op. Så vi har holdt 
fast i en stab, selvom vi godt kunne have reduceret den til det halve i en periode. Men selve den del 
af uddannelsen, den er egentlig foregået ret smertefrit og meget uformel. Udover det, så har vi afsat 
en hel del penge i budgettet til at tage en 8-10 stykker til Danmark og give dem en tur rundt i 
landskabet her og vise dem, hvad waste recycling er i en dansk sammenhæng, herunder 
virksomhedsbesøg og nogle timer undervejs med mere formel uddannelse. 
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AGO: Er det på mellem- og ledelsesniveau? 
 
HH: Ja det er det. Det er dem, der vil kunne få glæde af det. Det er formentlig noget, vi kører 
igennem her i maj/juni måned. Hvor vi tager en del af dem herop. Vi kan jo ikke tømme 
virksomheden, så det må blive af 2 omgange.  
 
AGO: Er det også finansieret af Danida? 
 
HH: Det er med i budgettet, ja.  
 
AGO: Hvad er bistandskronerne ellers primært brugt til. Er det overførsel af teknologi, knowhow? 
 
HH: En stor del af det er jo brugt til at aflønne sådan nogen som mig. Hvide.. kan du sige, der 
kommer med den ekspertise fra Nordeuropa, men det er jo fra Danmark først og fremmest. Det 
bliver der brugt mange penge på. Vi skal jo have løn, som i deres sammenhæng er meget høj, men i 
vores sammenhæng er nødvendig. Så der bliver brugt en masse penge på det. Det ligger i budgettet. 
Så bliver der brugt en hel del penge på konsulentbistand, specielt i opstartsfasen, hvor vi har 
eksterne konsulenter inde, som har en eller anden form for viden om at starte op i et land og hjælpe 
med at få grundforudsætningerne op at stå. Og så er der træningsprogrammerne. Det er også 
forholdsvist stort, den del af budgettet det fylder. Og så er der afsat en del penge til investeringer, 
som fremmer den miljømæssige side af virksomheden. Hvis vi skal købe noget udstyr, så er en del 
af den investering, den er dækket via Danida, for at sikre at vi køber miljøvenligt udstyr. Så 
investeringer i udstyr til at sikre miljø – og arbejdsmiljø, det er også en stor klump i budgettet. Og 
så selvfølgelig rejseudgifter. Både når vi skal have folk herop og folk derned.  
 
AGO: Hvor meget tid bruger du dernede? 
 
HH: Oprindelig var jeg sådan en arbejdende bestyrelsesformand, som i en overgangsfase, skulle 
tage derned sådan en gang hver 5-6 uge og være der 1 uge eller 2. Men sådan gik det ikke og jeg har 
mere eller mindre været der konstant siden februar. Bortset fra august-september var jeg lidt 
hjemme og nu, hvor jeg har juleferie. Men ellers er det meningen jeg skal blive der til maj. Fordi i 
dag er jeg ikke bestyrelsesformand men administrerende direktør. Der har været en anden dansker 
dernede, men han er rejst hjem her til jul og han kommer nok ikke derned igen. Så det bliver mig, 
der kører det, de næste 4-5 måneder indtil vi finder en afløser for mig. For det var slet ikke 
meningen, jeg skulle have den rolle dernede nu.                             
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Bilag 7 – Interview M. Mathiasen/RDS 
 
Interview Mogens Mathiasen RDS 11.1. 2010 
 
AGO: Hvis du kort vil præsentere dig selv og din rolle i virksomheden og i B2B samarbejdet 
  
MM: Ja… men vi driver jo virksomhed i Danmark. Et firma der hedder RDS… indenfor 
akvakultur, altså fiskeopdræt. Og det er i den forbindelse at vi er kommet i kontakt med en partner i 
Ghana, hvor vi så har lavet et joint venture, der hedder West African Fish, også en akvakultur-
virksomhed. 
 
AGO: Vi har ikke rigtig kunne finde oplysninger på hjemmesiden - hvad går det mere specifikt ud 
på? 
 
MM: Der kan I ikke rigtig finde så meget om det her. Vi er jo lidt bange for at vores danske 
kolleger skal få samme gode ide, som vi har fået.  
 
AGO: Nå ja, selvfølgelig… 
 
MM: men på et tidspunkt (utydeligt) Men vi producerer tilapia dernede, som er en hvid fisk, som du 
kan sammenligne lidt med torsk, som du kender herhjemmefra. Tilapia er den absolut populæreste 
fisk, der findes i Afrika. Og der er en kæmpestor efterspørgsel i Ghana på tilapia. De importerer 
mange hundreder ton eller rettere mange tusinde ton faktisk, fordi produktionen ikke er der og den 
naturlige fangst, den er simpelthen spist op. Så det er baggrunden for at vi har startet et joint venture 
dernede. Og det har vi valgt at gøre med den teknologi, som vi kender fra Danmark og det betyder 
bl.a. at vi producerer med det mest miljøvenlige produktionsapparat, der findes i hele Afrika. Den 
teknologi vi har herhjemmefra, den bruger vi også dernede i form af recirkulation. Det betyder at vi 
bruger… det samme vand renser vi og bruger det igen og igen for at give mindst mulig påvirkning 
af naturen. Det er den viden vi kommer med og så tror alle jo at vi vil skynde os at tage fiskene med 
os tilbage til EU og vi gør lige det modsatte fordi alle fisk vi producerer det bliver solgt i Ghana 
altså på hjemmemarkedet. Det er den (uklart) vi kører efter. 
 
AGO: hvori består samarbejdet med den lokale virksomhed mere konkret? 
 
MM: Jamen altså vi… Palm Acres, som de hedder… Edgar (uklart navn) ejer 25% af West African 
Fish og vi ejer 75%. Edgar sidder i bestyrelsen sammen med mig og er med og har kontakterne til 
offentlige myndigheder med politikere osv. osv. … så det er den rollefordeling vi har. Med det 
praktiske med at producere fisken (uklart) det har vi ansvaret for og han har den lokale kontakt til 
myndigheder osv. det er den rollefordeling vi har. 
 
AGO: hvad var deres (Palm Acres) aktiviteter før I indledte samarbejdet? 
 
MM: jamen… han har mange aktiviteter. Han har 7 forskellige farme, tror jeg det er. Altså mindre 
farme, hvor producerer forskellige ting. Altså… lige fra kokosnødder til teak træer, men har faktisk 
også en lille tilapia farm, som han så har produceret efter afrikanske standarder, hvis jeg må kalde 
det det. Altså det lokale jordbund, du vil måske kalde det mudderhuller, fordi du kan ikke se fisken, 
det hele er.. vandet er beskidt og det kører lige det stik modsatte af at det skal være rent vand - 
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fiskene skal have det godt og det produceres bedst gennem (uklart) Ligesom du også helst vil have 
rent vand, så har vi den filosofi at det skal fiskene også have. Så det er der vi afviger fra mange 
andre. Derudover så laver vi også noget… fiskeyngel er jo også en kæmpe kæmpe efterspørgsel 
dernede og det producerer vi også på det her anlæg, hvor vi så sælger yngel – 10 gr. fisk 
eksempelvis, som vi sælger til vores kollegaer rundt om i Afrika – eller i Ghana selvfølgelig. Så 
altså på den ene side, så er vi der selvfølgelig for at tjene penge, det skal jeg da være ærlig at sige. 
Men omvendt vi er der også… vi opfører os ordentligt overfor naturen og vi ønsker også at de 
lokale firmaer, vores kunder osv. at de får penge ud af det her. Og det tør jeg godt at sige at de gør. 
Der er et meget stort spin-off, fordi det eneste vi gør, det er at producere fisk og så sælger vi alle 
fisk friske ved gaten. Det betyder at alle ’fish mammas’, de kommer – rigtig mange ’fish mammas’, 
de kommer hver dag og henter fisk, som de så sælger på de lokale markeder, transporterer til andre 
byer, til restauranter osv. osv.     
og faktisk så bliver den pris vi får, den bliver måske 3 måske 4 –doblet i løbet af den fødekæde og 
hele den spin-off, den går til de lokale. Den har vi intet med at gøre. 
 
AGO: Hvorfor har I søgt om støtte hos Danida? 
 
MM: det er jo en kæmpe kæmpe investering, så uden Danida, der havde vi ingen chance for at gå 
ind i sådan et projekt. Det er jo mange mange mio. vi snakker om. Kæmpe investering altså. Det er 
vel omkring 20 mio. og så stort et beløb, det har vi ikke mulighed for at investere, hvis ikke vi fik 
støtte fra Danida. 
 
AGO: må jeg spørge hvor meget støtten lyder på? 
 
MM: ja, hen over 3… hvor meget er det nu… 3 eller 5 år… får vi i alt 9 mio. til undervisning, til at 
overføre viden til vores lokale manager og vores ansatte dernede. Så altså støtte og støtte… vi får 
dækket nogle omkostninger, sådan vil jeg heller sige det og det er jo et fantastisk stort beløb for os – 
de 9 mio. men det er altså over en 5årig periode… det der er hele ideen i det her, det er jo at vi skal 
uddanne lokale til at de kan drive firmaet og måske også købe firmaet på et tidspunkt uden at vi er 
til stede dernede…. Så det er det primære – uddannelse og overførsel… du finder ingen, kan jeg 
være ærlig og sige, du finder ingen i Afrika, der kender akvakultur-industrien. Det er ikke noget 
man har kendskab til. Ikke den type teknologi, vi bruger, så derfor er det lidt mere nødvendigt… vi 
uddanner personalet dernede hver eneste dag. Det er der vi får en del af vores omkostninger dækket. 
Der er nogen, der mener eller tror at det er en guldgrube, men det er det ikke. Det kan jeg klart 
afvise, det er det ikke. Vi har været der i 3 år nu og har ikke tjent penge, så dem, der mener at det 
skulle være en guldgrube, de… ja de ved ikke hvad de snakker om! 
 
AGO: det er en lang og sej proces I er gang med. 
 
MM: ja, det varer mange mange år, vi snakker 10 år… mindst. 
 
AGO: hvor mange ansatte har I i virksomheden? 
 
MM: lige nu har vi 46.  
 
AGO: er det både hos jer og partnervirksomheden? 
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MM: nej, det er i West African Fish. Jeg kan ikke huske hvad vores partner har ansat, men det er jo 
også… ved siden af den spin-off… det område hvor vi ligger, der findes ingen arbejdspladser. Der 
er ingen virksomheder, hvor du kan få job. Et billede fortæller det meget godt: Den plads, hvor vi 
har placeret vores anlæg på, der boede nogle illegale fiskere med deres familier og én af dem han 
beskriver det meget godt. Han er blevet ansat hos os og han siger at: tidligere der sad jeg ved vandet 
hver dag og ventede på at fange én fisk, der måske kom, så min familie får mad. I dag, der har jeg et 
job og jeg får løn hver dag og min familie får mad. Så kort kan det siges. Altså hans familie har fået 
et helt andet liv og det område, jamen de 46, som direkte får løn fra os og indkomst fra os, det er 
selvfølgelig dem, vi har ansat direkte. Men indirekte, der siger man at der er en… ja ambassaden 
siger at… jeg er lidt forsigtig, når jeg siger at det nok er en faktor 5-6 gange og det betyder at der 
altså er noget der ligner 300 familier, der får deres indkomst fra vores lille virksomhed. Så det er jo 
noget der betyder noget. Hvis du kender noget til Afrika, så er det noget, der betyder rigtig meget.         
 
AGO: og de 46 ansatte, de er alle fra lokalområdet? 
 
MM: de er lokale ja.  
 
AGO: hvor siger du virksomheden ligger? 
 
MM:  (afrikansk navn). På den østlige side af Volta floden. 2 timer fra Accra. Vi har startet helt selv 
der. Der var ingen vej. Den blev vi selv nødt til at lave for at komme til og for at vores kunder 
kunne køre væk med fisk. Og så vi kunne få foder til fiskene. Så det har vi været nødt til selv at 
lave, selv at betale for at få elektricitet til anlægget. Altså, der findes ikke så meget dernede, så 
derfor er vi nødt til selv at lave det hele.  
 
AGO: mere konkret: hvordan forsøger I at forbedre den lokale virksomheds konkurrenceevne? 
 
MM: ved at levere og producere den bedst mulige kvalitet. Der er ingen andre i Ghana, der 
producerer den kvalitet vi leverer. Der er to ting, der er vigtige når vi snakker fisk – det er det vand, 
de lever i og den føde de spiser. Vi importerer rent faktisk fisk fra Danmark for at få den bedste 
kvalitet, der er mindst miljøpåvirket, men det er også langt det dyreste, men der vælger vi altså T 
betale for den gode kvalitet og dermed får vi en fisk, der har en god kvalitet til kunden. I 
modsætning til Danmark – vi er det land i verden, der spiser mindst fisk pr. indbygger, hvor man i 
Ghana sætter stor pris på fisk og kvaliteten af fisk og man prioriterer helt anderledes end i Danmark. 
Der er man klar til at betale for kvalitet hvor man i Danmark næsten ikke spiser fisk (taler om fisk i 
Danmark og prioriteringsforskelle Ghana-Danmark og at Danmark kunne lære noget af det). 
    
AGO: du siger at I bidrager med uddannelse og træning af de ansatte – hvordan foregår det mere 
konkret? 
 
MM: ren sidemandsoplæring – én medarbejder og én underviser. Vi har en operation manager 
dernede, der simpelthen lærer dem: hvordan fodrer du fisk, hvor meget foder skal de have, når der 
er så og så mange fisk af den her størrelse osv. osv. Det ved de simpelthen ikke. Vi er helt dernede 
hvor man står ved siden af hinanden og fodrer fisk – hvad betyder det at fiskene skal fodres så og så 
mange gange om dagen – hvorfor kan vi ikke bare give dem foderet på én gang? Det ved man ikke, 
så det er helt på det niveau. Hvordan skal de her net behandles, som fiskene lever i – hvordan 
rengør man dem osv. Det er ny viden, virkelig ny viden. (forklarer videre om vigtigheden af 
sortering af fisk efter størrelse) Det er på et punkt hvor de forskellige fish mammas de bliver snydt – 
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mange er blevet snydt på dels på størrelsen og dels på antal pr. kg og der gør vi lige det modsatte. 
Det er ikke det vi ønsker og derfor tror jeg også at det er noget med vores konkurrencefordele at når 
du handler hos os, så kan du have tillid til at når vi siger at det er en 400 g fisk så er det en 400 g 
fisk. Det tror jeg nok jeg må indrømme at vores kollegaer ikke har leveret tidligere, lad mig nøjes 
med at formulere det sådan. Altså de kære fiskmammas de er desværre blevet snydt og derfor var 
der i starten i hvert fald en sund skepsis, men vi kan virkelig se, at der vinder vi, fordi de har tillid 
til det vi siger fordi de kan se at sådan er det. 
 
AGO: har du noget indtryk af hvilken indkomstgruppe I primært ansætter? Du nævnte tidligere at 
du ikke troede det var folk, der ellers ville blive beskæftiget. 
 
MM: jamen, det er jeg også nødt til at sige at det er det. Fordi der er ikke jobs at få. Sådan er 
situationen, når du bor i Montezuma (?) der er ingen arbejdspladser, der er ingen virksomheder, 
hvor de kan få jobs. Så skal de tage ned til Accra, som jo i bil er 2 timer væk men skal du med bus 
e.l. er det jo langt væk. Billedet af fiskeren jeg nævnte er et meget godt billede af situationen. I 
Voltafloden er der blevet fisket hårdt op, så ja de er sultne… man har fisket alt for meget op og det 
er jo ærgerligt at den vilde bestand er væk. Og ja det at de får løn – de er glade og tilfredse. Og den 
lokale høvding eller chief er meget tilfreds med at der er kommet en virksomhed derned. Det giver 
så meget. Direkte giver det selvfølgelig noget til de medarbejdere vi har ansat men jo også til de 
fishmammas, der er der og til de markeder, hvor de fishmammas kommer. De folk der transporterer 
fish mammas og fiskene til markederne, de tjener også penge. Det giver spin-off til så mange i 
kæden fordi bare… der er ingen af de her fishmammas, der har deres egen bil fx De skal 
transporteres på anden vis og det er de jo nødt til at betale for. der er rigtig mange der får en 
indkomst ud af den her aktivitet, vi har startet op dernede.  
 
(17.56) AGO: hvilke overvejelser har I gjort jer om virksomhedens placering? 
 
MM: det er vandkvaliteten der bestemmer, hvor vi er placeret,  det er helt afgørende. Og så vil vi 
gerne være placeret et sted hvor der ikke er for mange mennesker. Baggrunden for det er 
selvfølgelig at… igen den højest mulige kvalitet: hvis andre – det gælder mennesker, det gælder 
dyr, hvis de går i vandet tæt på vores virksomhed, ja så kan vandet ikke blive ved med at være rent. 
(taler om andre virksomheder, der har været placeret tæt på mennesker og dyr) og så kan vi også 
være ærlige at sige at vi skal ikke være tæt på en by, hvor der bor en masse mennesker, for der er 
mange mennesker der er sultne og måske kunne finde på at stjæle vores fisk. Så vores placering: der 
er én vej derned, som vi selv har lavet og det er den eneste adgangsvej ned til anlægget. Jeg tror der 
er 7-8 km ned til vores vej. 
 
AGO: hvordan mener du at partnerskabet kan bidrage til udvikling? 
 
MM: … altså den teknologi vi kommer med… altså vores partner, som han selv siger: jeg har ingen 
mulighed for at tilegne mig den her viden nogetsteds, hvis I ikke var kommet her. Så det alene er en 
kolossal masse udvikling. Det at kunne producere ikke alene en stor og god fisk men også hurtigere 
og billigere end de andre – det giver også en afsmitning (?) for de andre farmere dernede. Og så kan 
du sige: jo men er det ikke konkurrenter? Jo men det har vi intet problem med. Altså efterspørgslen 
er så stor dernede så hvorfor skulle vi ikke sælge små fisk til vores kollegaer, så de kan producere 
flere fisk? Og helt basalt: der er altså mange mennesker der er sultne og der er en kæmpe 
efterspørgsel efter fisk, så alle de ting tilsammen, det mener jeg er med til at skabe en kolossal 
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udvikling. Det ved jeg. Det er ikke kun fiskeriministeren, der har den opfattelse, det mener jeg er 
generelt i Ghana, at det har virkelig været med til at skabe en udvikling, det vi har gjort.  
 
AGO: vil du kort opsummere de konkrete tiltag I har gjort ifht. jeres bidrag til udvikling? du 
nævner uddannelse, teknologioverførsel, knowhow… 
MM: ja, uddannelse af fishmammas. Altså hvis en fishmamma tjener ja lad os sige 10 øre pr kg fisk 
– hvad betyder det for hende? Altså det købmandskab med  at hvis hun skal tjene penge og lave en 
større forretning, så skal hun… det er jo kontant forretning det her. Så hun skal have kontanter for at 
købe fisk, som hun så sælger videre. Og den købmandsmæssige forståelse, der er vi også med til at 
hjælpe. Ved at undervise i helt enkelt købmandskab: at når du køber noget for 10 kr. og sælger det 
for 11 kr. Hvad betyder det for hende? I stedet for at sælge det for 10 kr. og 10 øre eksempelvis.  
 
AGO: hvordan foregår den undervisning? 
 
MM: jamen også som sidemandsoplæring. Én af gangen, fordi de er meget forsigtige med at 
fortælle hinanden noget – de er jo konkurrenter så vi er nødt til at tage dem én efter én.  
 
AGO: foregår det hos jer på virksomheden? 
 
MM: det foregår hos os. Det tilbyder vi dem der. På den ene side er de konkurrenter på den anden 
side er de også meget sociale og de har det godt med hinanden, i hinandens selskab. De er tit tæt på 
hinanden i den samme by. Vi har foreslået dem og prøvet at transportere dem til en anden by: for 
hvis du nu er her, så kan du sælge flere fisk og tjene flere penge. Så går der 3 dage og så er de 
tilbage i det samme igen, fordi de kender jo dem de er sammen med. Det er sådan nogle sjove 
iagttagelser vi har gjort os: hvorfor vil du ikke sælge flere fisk og tjene flere penge? Igen og igen – 
det er noget vi diskuterer meget med dem. Selvfølgelig bestemmer de selv over deres egen 
forretning, vi forsøger bare at hjælpe dem. Det kan du grine lidt af men sådan er det. 
Noget andet, det er hygiejnen. Alene det at få vores personale til at gå på toilettet, det kan du måske 
grine lidt af men det er et kæmpe problem. De er ikke vant til at gå på toilettet – det klarer man ude 
i naturen og det med at vaske hænder, det er jo noget der er helt ultimativt for os: du skal vaske 
hænder og du skal bruge sæbe: du har med fødevarer at gøre! Det er nogle af de ting, hvor jeg bare 
må sige at det er svært. 
 
AGO: det underviser I også i? Altså personlig hygiejne? 
 
MM: ja. Det er vi simpelthen nødt til. Det er meget nødvendigt må jeg desværre sige. De har ikke 
kendskab til det og ikke helt forståelse af at det er vigtigt. Men for os er det jo helt ultimativt når 
man har med fødevarer at gøre. Men det er svært og det har taget meget længere tid end vi havde 
regnet med. De tænker at det er meget lettere at gøre som vi plejer – nu har vi gjort det i mange år, 
så hvorfor alverden gå på toilettet og vaske hænder bagefter.  
 
AGO: det er en helt kulturændring der skal til? 
 
MM: lige nøjagtig. Og der skal vi passe på. For vi forsøger på alle måder at være en lokal 
virksomhed, men her er et af de punkter, hvor vi er nødt til at stå fast. Her kan vi ikke gå på 
kompromis. Men vi forsøger ellers virkelig at opføre os som en lokal virksomhed. 
 
AGO: hvordan er jeres tilstedeværelse dernede? 
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MM: jamen, vi er der … én af os er der min. 1 uge om måneden og ofte i 2 uger, hvor vi er der på 
skift, så vi er dernede 2 uger om måneden.  
 
AGO: og hvor mange danskere er I tilknyttet projektet? 
 
MM: der er jo mange. Der er direktøren for West African Fish, han er dernede i hvert fald 1 uge om 
måneden og jeg er dernede også mere eller mindre 1 uge om måneden. Så det er os to. Altså jeg 
sidder i bestyrelsen for virksomheden dernede. Meget klarer jeg heroppefra, men det er nødvendigt 
at være tæt på og meget af det vi hører fra ambassaden og Danida, det er at vores tilstedeværelse… 
nu har vi været dernede i 20 uger, begge to. Både Lars og mig. Og det, at vi er der så meget. det 
skaber respekt, også i lokalbefolkningen. De ved vi mener det her. Det er ikke bare at vi er der og så 
er vi væk igen. Det er virkelig noget, der har skabt noget respekt. Det gælder ministeren og det 
gælder den lokale chief og det gælder vores personale. Det gælder alle niveauer. De kan se at det 
her, det er noget seriøst.  
 
AGO: du siger I er mange danskere, der er tilknyttet projektet? 
 
MM: det er i forbindelse med når vi bygger anlægget op. Når vi får vores udstyr leveret, så bruger 
vi simpelthen nogle af vores personale i Hanstholm. Vi sender dem derned til at samle udstyret. 
Altså en smed eksempelvis, der er dernede og samler udstyr en uge sammen med én af os. Igen den 
knowhow, vi har herhjemmefra: jamen så har vi håndværkere dernede, der viser hvordan man 
samler det her og vedligeholder det. Altså træning, træning og træning.  
(27.38) så det er ikke kun når vi kommer og siger at: sådan skal det være. Det er også i det daglige 
når vi samler det her udstyr, når vi fodrer fiskene. Det er på alle måder og alle niveauer at 
undervisningen sker.  
 
AGO: mht. monitorering kan jeg forstå I har en meget kontinuerlig kontakt? 
 
MM: fuldstændig.  
 
AGO: ang. sociale tiltag. Har I nogle sociale aktiviteter vedr. miljø, sundhed osv.? 
 
MM: ja som sagt har vi lidt undervisning i hygiejne. Men selvfølgelig også ang. AIDS og HIV og 
andre ting, forsøger vi at informere om. Vi forsøger at behandle personalet ordentligt men også at 
forsøge at lære dem om sygdomme osv.  
 
AGO: hvordan gør I det? 
 
MM: … ja… altså nogle kan vi udlevere skriftligt materiale til. Men altså ikke alle kan læse og der 
er vi nødt til at forklare dem, hvad betyder det for den enkelte. Så det er på mange forskellige måder 
vi gør tiltag i dag… så har vi, den her vej, nu er den ikke kun til glæde for os. Alle vores naboer, 
landmændene, der er på den vej, de får sådan set også glæde af det, fordi de skal have deres 
afgrøder op til byen, så bruger de selvfølgelig vores vej, ligesom med elektriciteten vi har fået tilført 
– den får naboerne også glæde af. Markedspladsen i byen har været lukket i mange år, igen fordi der 
ikke er fisk i floden og der har chief’en spurgt om vi ikke kunne tænke os at være med til at 
genopbygge markedspladsen. Det er et samlingssted og der man handler, så det er en rigtig god ide 
og det er vi med på at være med til at hjælpe med. Vi har også, nu er det ikke helt oppe at køre 
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endnu, men nu har vi fået opbygget så meget, at nu har vi planer om at give en donation til den 
lokale skole, som ikke har de bedste forhold, for simpelthen at vise at vi sætter pris på det naboskab 
vi har. Vi føler at vi er blevet pænt og godt modtaget og det vil vi gerne kvittere for. Så det er stort 
og småt kan du høre. Det er mange forskellige tiltag, men det er også meget forskelligt hvordan det 
bliver modtaget og værdsat. En gang imellem kan vi se at det faktisk er de små ting, der betyder for 
den lokale befolkning.  
 
AGO: såsom? 
 
MM: altså det med vejen. Det troede vi ikke betød noget som helst. Det er bare vores vej. Men 
vores naboer er dybt taknemmelige for at de må bruge den her vej. Tidligere gik de med deres 
afgrøder på hovedet. Nu er det en anden situation. For os er det en selvfølge at de må bruge vejen 
men i deres verden er det en stor ting. Det generer ikke os og det er virkelig noget de sætter stor pris 
på. Det er noget vi er blevet overraskede over havde så stor betydning. 
Vi ved godt at vi kommer udefra og vi forsøger at lære af de lokale hvordan man opfører sig. Og vi 
har underskrevet Ghana Business Code og Global… impact. 
 
AGO: global compact? 
 
MM: ja undskyld, global compact har vi underskrevet. Fordi vi er.. ja som dansk virksomhed lever 
vi op til kravene om hvordan personalet skal behandles – korruption, antikorruption og miljø osv. 
osv. alle de ting der er indeholdt i den, det er sådan vi driver vores virksomhed. Derfor har vi valgt 
at skrive under på den og bakke op om det store og vigtige stykke arbejde de laver.  
Det er mange ting mellem hinanden. Stort og småt, som for os af og til er en selvfølge at vi gør det 
her. Altså Ghana Business Code, hvorfor er det vigtigt? Fordi sådan driver vi vores virksomhed 
alligevel og der vil nogen sige at netop derfor er det vigtigt at en virksomhed som jeres er synlige 
og siger: det gør vi! Vi lever op til det og det er ting vi synes er vigtige og det kan så have en 
afsmittende virkning på andre virksomheder i Ghana. Vi forsøger sådan set bare at være et godt 
eksempel for andre. Sådan driver vi virksomhed i Danmark og det er en selvfølge at vi opfører os 
ordentligt. Det gælder overfor vores personale, overfor naturen osv. men det er bestemt ikke en 
selvfølge i Afrika 
 
AGO: hvordan er lønniveauet i en ghanesisk kontekst? 
 
MM: jamen vi giver en god løn ifht. andre i Ghana. Så det ligger lidt over (utydeligt) Men der er 
forskel på om du er fastansat eller løstansat, men det er der generelt dernede. Der er ikke ret mange 
der fast ansatte dernede. De er løstansatte. Sammenlignet med andre så får man en fornuftig løn. 
Også for at mindske risikoen for at nogen skulle få lyst til at stjæle fra os eller snyde os: har vi et 
tilfreds personale jamen så oplever vores kunder jo også at det er et tilfreds personale vi har. Og vi 
er jo heller ikke interesseret i at skifte personale. Vi ønsker jo at få nogle loyale ansatte, som er hos i 
lang tid ligesom vi gør i Danmark. Dernede der skifter man ofte job.  
 
AGO: hvordan er fordelingen hos jer ang. fast og løst ansatte? 
 
MM: lige nu er vi i en opbygningsfase stadigvæk. Vi har 25 fastansatte og 21 løstansatte. Men det 
er lige nu. Længere henne får vi flere fastansatte. Det er rent praktisk: altså når vi hiver fisk op af 
vandet, så skal vi sortere fisk. Det er klart at så har vi brug for mange flere hænder. 
 
 139 
AGO: Så der er nogle arbejdsopgaver der melder sig længere henne?   
 
MM: netop. Der er nogle arbejdsopgaver i løbet af ugen, der kræver flere hænder. Det er der vi 
bruger de løst ansatte. I takt med at vi skal til at sortere hver dag får vi flere fast ansatte.  
 
AGO: hvordan oplever I partnervirksomhedens indstilling til samarbejdet? Altså ifht. jeres danske 
måde at drive virksomhed på? 
 
MM: altså.. generelt meget positivt. I starten meget ydmyg. Der sagde vi: det skal du ikke være – 
det er jo ikke sikkert, det er rigtigt det vi kommer med. Der har vi haft en god dialog med dem om 
at, vi skal også lære og det har vi bestemt også gjort. Måden at drive virksomhed på i Ghana, det er 
jo det vi skal lære. Og det er jo nyt – det er ikke altid sikkert at en aftale kl 14 er en aftale kl 14… 
Så det har vi haft lidt sjov ud af – på en positiv måde, skal jeg skynde mig at sige… men alligevel 
der prioriteres forskelligt. Og når vi siger et tidspunkt, så forventer vi egentlig at det er det 
tidspunkt… det er også nyt for vores lokale partner. Vi er heldigvis forskellige. 
 
AGO: afslutningsvist vil jeg lige høre nærmere om hvordan oplysningen om AIDS/HIV mere 
konkret foregår – samler I folk til en snak eller…? 
 
MM: ja det gør vi. Men igen, vi passer meget på her. Fordi vi må ærlige – det er ikke alle ansatte 
der kan læse og vi ønsker ikke at det skal blive pinligt, sådan at de simpelthen ikke forstår hvad vi 
siger og gør. Vi ønsker ikke at udlevere nogen ansatte, så nogen kan vi udlevere det til og andre er 
vi nødt til at snakke med direkte. Her farer vi virkelige gelinde, fordi det er svært nok at snakke om 
i forvejen og nogen af dem, ja de prioriterer det ikke særlig højt. Der har vi meget forskellige 
opfattelser lad os sige det sådan. 
 
AGO: det kan måske også være vanskeligt, når I har rollen som arbejdsgiver, hvor de ikke regner 
med at få de oplysninger fra? 
 
MM: jo og jeg har jo en fejl, eller jeg har mange fejl, men en af de fejl jeg har det er jo at jeg har 
den forkerte hudfarve. Og de vil ikke høre det fra en med min hudfarve, så derfor bruger vi også 
lokale. Og der er vores lokale partner også fantastisk til at kommunikere med de ansatte: når han 
siger noget, så bliver der lyttet. Det har man respekt for. Det er en balancegang man skal passe på 
og leve sig ind i. Det er noget vi skal lære og det håber jeg at I kan høre at det er noget vi er meget 
ydmyge omkring. Vi er klar over at det ikke er os der hverken kan eller skal sige noget, fordi det 
kan være meget uklogt. 
 
AGO: Hvordan er kønsfordelingen blandt jeres ansatte? 
             
MM: den er ¼ kvinder og ¾ mænd. Det hårde arbejde med at hive fisk op af vandet og fodre, det er 
mænd, der gør det. De opgaver, der kræver koncentration og at det skal være i orden… sortering af 
fisk, det er kvinderne. Der er ingen regel uden undtagelser, men det er sådan den generelle ifht 
hvilke afdelinger mændene er i og hvor kvinderne er.  
 
AGO: og så indirekte beskæftigelse til kvinder –ex fishmammas.? 
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MM: når du så kigger på kunderne, så er det 95% kvinder. Som køber og videresælger produkterne. 
I Ghana er det jo kvinderne der driver virksomhederne, så det er næsten udelukkende kvinder, der er 
vores kunder.     
                
 
                            
 
